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SAMMANFATTNING  
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Syfte: Syftet med uppsatsen är att undersöka hur beslutsprocesserna ser ut i nystartade 
konsultföretag. Syftet med uppsatsen är också att försöka identifiera en eller flera viktiga 
faktorer som styr beslutsprocesserna under företagsetableringen. 
 
Metod: Vi har använt oss av en abduktiv ansats samt av undersökningsdesignen fallstudier. 
Vi har varit helt inriktade på att genomföra kvalitativa intervjuer. Inga andra typer av 
undersökningsmetoder har använts. Vi har vidare utgått ifrån vetenskapssynen hermeneutik i 
vår uppsats. 
 
Teoretiska perspektiv: Vi har använt oss av det ramverk för beslutsprocesser under 
företagsetableringen som Sarasvathy (2001) har skapat. Detta ramverk, som består av 
beslutsprocesserna causation och effectuation, har även vidareutvecklats av Bergendahl 
(2009).    
 
Empiri: Tre olika fallföretag har studerats. Dessa är: HandelsConsultning AB, Lunicore samt 
Studentkraft AB. Alla tre företag är studentkonsultföretag och därmed inriktade på uthyrning 
av studenter. 
 
Slutsats: Konsultföretag använder under företagsetableringen en kombination av de båda 
beslutsprocesserna causation och effectuation. Nätverk, team och parallella processer är tre 
viktiga faktorer under etableringsfasen av nya konsultföretag.  
 
 
 3 
ABSTRACT  
 
Title: Decision-making during Enterprise establishment- A study of three student-consulting 
companies 
Seminar date: 01-18-2010  
Course: FEKK01, Dissertation Undergraduate level, Business Administration, 15 University 
Credit Points (UPC) or ECTS-credits 
Authors: Dennis Köhler, Max Skjöld, Oscar Zander 
Advisor: Jaqueline Bergendahl / Annette Cerne 
Key words: company establishment, decision-making, student-consulting companies, 
causation, effectuation 
 
Purpose: The purpose with the dissertation is to examine how decision-makings are like in 
start-up consulting companies. The purpose as well, is to try to identify one or more important 
factors that control the decision-making during enterprise establishment.  
 
Method: We have applied an abductive approach and we have chosen the examination 
design, case study. We have been completely focused only to implement qualitative 
interviews. No other kind of examination methods has been involved. We have further more 
used the hermeneutic science point of view in our dissertation.   
 
Theoretical framework: We are using the frame work for decision-making during the 
enterprise establishment that Sarasvathy (2001) has founded. This frame work that consists 
from the decision-makings causation and effectuation has been further developed by 
Bergendahl (2009). 
 
Empirical foundation: Three different case companies have been studied. These are 
HandelsConsulting AB, Lunicore and Studentkraft AB. All three companies are student-
consulting companies and are thereby focused on hiring out students. 
 
Conclusions: Consulting companies do use a combination of both processes causation and 
effectuation during the enterprise establishment. Network, team and parallel processes are 
three important factors during the establishing phase of new consulting enterprises. 
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FÖRORD 
 
Arbetet med denna uppsats har varit givande och intressant. Vi har genom att studera olika 
företag fått en relativt god insyn i hur beslutsprocesserna ser ut under uppstartsfasen av nya 
studentkonsultföretag.  
 
Vi vill tacka Jaqueline Bergendahl för ett utmärkt handledningsarbete! Vi vill också tacka 
Annette Cerne för ett intensivt och givande handledningsarbete i slutfasen av 
uppsatsprocessen. Vidare vill vi även tacka Lunicores grundare Hampus Pihl, 
HandelsCounsultings grundare Gustaf Sahlén, Studentkraft AB:s grundare, Rickard Häll samt 
personen Lars Skanke för att de alla ställde upp och deltog i våra intervjuer.   
 
 
 
 
Lund, januari 2010 
 
Dennis Köhler, Max Skjöld, Oscar Zander 
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1. Inledning 
 
I inledningskapitlet ges en allmän bakgrund till allt som senare kommer att behandlas i 
uppsatsen. Problemställningen samt syftet diskuteras i detta kapitel och en tydlig 
frågeställning framträder då. Vidare kommer även de avgränsningar som gjorts att 
presenteras. 
 
 
1.1 Bakgrund 
I Sverige har det hittills startats betydligt färre nya företag än i andra jämförbara länder. 
Intresset för entreprenörskap har historiskt sett varit ganska lågt i vårt land. Detta kan bero på 
att några få stora företag har dominerat den svenska arbetsmarknaden under en lång tid. Ingen 
tradition av nyföretagande och småskalig verksamhet finns därför. Eftersom det finns ganska 
få egenföretagare i Sverige, finns det inte heller speciellt många förebilder i vårt samhälle för 
nya entreprenörer. Detta kan ha skapat en ond cirkel och avskräckt blivande entreprenörer 
från att ta steget ut och strata ett nytt företag. Höga skatter och besvärlig byråkratis anses av 
vissa personer också vara ett viktigt skäl till att svenskarna startar relativt få nya företag. 
(Landström & Löwegren, 2009) 
 
Under de senaste åren har dock entreprenörskap och företagsetablering börjat diskuteras allt 
flitigare. Politiker betonar numera ofta entreprenörskapets betydelse för den framtida 
samhällsutvecklingen och antalet universitetskurser i entreprenörskap har kraftigt ökat sedan 
början av 1990-talet. (Landström & Löwegren, 2009) Intresset för att bli egenföretagare har 
ökat och nya företag har startats inom flera olika branscher. En stor andel av de nystartade 
företagen finns dock inom konsultbranchen och övriga tjänstebranscher (www.startaeget.se). 
Tre av de många nya konsultbolag som startats under de senaste 15 åren är: 
HandelsConsulting AB, Lunicore samt Studentkraft AB. Dessa företag är inriktade på att hyra 
ut studenter som konsulter och alla tre företagen kommer att ingå i vår uppsats.  
 
Trots att fler svenskar idag väljer att starta egna företag, är det givetvis ändå ett svårt beslut 
för många personer att gå från en trygg anställning till en mera osäker framtid som 
egenföretagare. Många olika typer av beslut behöver fattas i uppstartsfasen av ett nytt företag 
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och det kan vara krävande för entreprenören att hela tiden vara ansvarig för allt som sker i 
företaget.    
 
 
1.2 Problemdiskussion 
Idag finns det inte så mycket kunskap om etableringsprocessen och på vilket sätt 
entreprenörer fattar beslut i samband med att nya företag startas. Sarasvathy (2001) har skapat 
ett ramverk som bygger på att entreprenörers beslutsprocesser antingen är rationella och följer 
förutbestämda riktlinjer/mål eller är prövande och hela tiden försöker förbättra affärsidén 
samt upptäcka nya affärsmöjligheter. Sarasvathy (2001) kallar dessa båda processer för 
causation respektive effectuation och utgår ifrån att nystartade företag i huvudsak använder 
sig av antingen den ena eller den andra processen. Bergendahl (2009) har genom sin 
undersökning av teknikföretag under uppstartsfasen utvecklat Sarasvathys ramverk och bland 
annat kommit fram till att båda processerna kan förekomma parallellt. Vidare identifierade 
Bergendahl (2009) även fyra specifika faktorer: prototypen, nya affärsmöjligheter, parallella 
processer samt teamet. Dessa kan alla påverka hur beslut fattas i teknikföretag under 
företagsetableringen. 
 
Det har dock inte gjorts några betydande undersökningar om hur beslutsprocesserna ser ut i 
nystartade konsultföretag under etableringsfasen. Vi tänker därför i undersökningen i vår 
uppsats studera etableringsprocessen, applicera Sarasvatys ramverk på studentkonsultföretag 
och försöka utreda om de slutledningar Bergendahl (2009) drog även gäller konsultföretag.  
Beslutsprocesser i konsultföretag är ett intressant problem att studera eftersom en ganska stor 
del av alla de nya företag som startas är inriktade på konsulttjänster.    
 
 
1.3 Syfte och frågeställning 
Syftet med uppsatsen är att undersöka hur beslutsprocesserna ser ut i nystartade 
konsultföretag. Tre företag kommer att undersökas och tanken är att relevanta samband I 
beslutsprocessen mellan dessa företag skall hittas. Syftet med uppsatsen är också att försöka 
identifiera en eller flera viktiga faktorer som styr beslutsprocesserna under 
företagsetableringen. Slutsatserna som dras kommer sedan förhoppningsvis att vara 
användbara i praktiken vid framtida företagsetableringar eller i framtida forskning.  
 9 
Följande frågeställningar kommer att försöka besvaras i denna uppsats: 
”Hur ser beslutsprocessen ut för konsultföretag under företagsetableringen? 
Finns det något specifikt som styr beslutsprocessen i konsultföretag?” (Bergendahl, 2009, 
s.296) Dessa frågeställningar är ordagrant hämtade från avsnittet den framtida forskningen i 
Bergendahl (2009). 
 
 
1.4 Avgränsningar  
I undersökningen kommer endast studentkonsultföretag från Sverige att studeras. Denna typ 
av företag är i huvudsak inriktade på att hyra ut studenter till olika uppdragsgivare för 
konsultuppdrag. Studentkonsultföretag utgör dock bara en liten del av alla konsultföretag. 
Detta är en fördel, då det hade blivit ohanterligt att studera ett allt för stort segment av 
konsultbranschen. Eftersom vi själva är studenter, tycker vi också att det är extra intressant 
med just studentkonsultföretag.  
 
En annan avgränsning är att undersökningens fokus hela tiden kommer att vara på de personer 
som fanns med i uppstartsfasen av studentkonsultföretagen. Givetvis påverkar även andra 
personer vilka beslut som de undersökta företagen fattar under etableringsfasen. Detta 
kommer dock inte att behandlas i denna uppsats.   
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2. Metod 
I detta kapitel presenteras den vetenskapssyn och den underökningsdesign som vi använt 
oss av. Val av metoder diskuteras också här. Även brister som finns med i de aktuella 
metoderna kommer att nämnas. Vidare presenteras i vissa fall även vilka alternativ som 
finns till de metoder vi använt. 
 
 
2.1 Vetenskapssyn 
All vetenskap ser inte ut på samma sätt. Olika vetenskapliga synsätt finns och man skiljer ofta 
mellan positivism respektive hermeneutik. 
  
Förespråkarna av positivism utgår ifrån naturvetenskapen och hävdar att det även i sociala 
system finns vissa generella regler. Dessa kan jämföras med exempelvis fysikens objektiva 
lagar. En inbiten positivist kanske inte ens skulle vilja göra intervjuer och fråga människor 
vad de tycker, eftersom den information man då får kan anses vara subjektiv. (Jacobsen, 
2002) 
 
Om vi i vår analys av beslutsprocesser under företagsetableringen väljer att utgå ifrån den 
positivistiska riktningen innebär det därför att all information som fås fram genom möten med 
människor måste granskas mycket kritiskt och eventuellt till och med utelämnas. Vi menar 
dock att möten och diskussioner med grundarna av företagen är central och viktig. Därför är 
den positivistiska riktningen inte lämplig för undersökningen av beslutsprocesser under 
företagsetableringen. Istället kommer synsättet hermeneutik, där fokus i större utsträckning är 
på människor, att användas.   
 
2.1.1 Valet av synsättet hermeneutik 
Hermeneutik kallas även för det tolkande synsättet och fokuserar på att tolka och förstå texter. 
Synsättet användes från början främst för att analysera teologiska texter, men detta tolkande 
synsätt tillämpas numera inom många olika delar av samhällsvetenskapen. Grundtanken med 
hermeneutik är ”att den forskare som analyserar en text ska försöka få fram textens mening 
utifrån det perspektiv som dess upphovsman haft. Det inbegriper ett fokus på den historiska 
och sociala kontext i vilken texterna produceras.” (Bryman & Bell, 2005, s.443) Alltså utgår 
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alltid hermeneutik från människan och det hermeneutiska synsättet beskriver därför på vilket 
sätt människan upplever verkligheten.  
 
Vidare menar även förespråkare av hermeneutik att den sociala verkligheten inte är objektiv. 
Istället kan det enligt den hermeneutiska riktningen finnas flera olika bilder av verkligheten. 
Vilken verklighetsbild som är sann anses bero på vem man frågar. Inga förutbestämda lagar 
finns därmed. Enligt det hermeneutiska synsättet kan det ibland vara svårt att uppnå kunskap 
eftersom sociala system kan tolkas och förstås på många olika sätt. (Jacobsen, 2002) 
 
Den huvudsakliga kritiken man skulle kunna framföra mot hermeneutik är att detta synsätt 
inte är korrekt och exakt. Eftersom det hermeneutiska synsättet tolkar resultaten finns alltid 
risken att denna tolkning blir fel och att man därmed kommer till en delvis felaktig slutsats. 
Vi är medvetna om detta problem, men väljer ändå att använda oss av det hermeneutiska 
synsättet. Däremot kommer vi att vara extra noggranna vid tolkningen av resultaten och 
därmed försöka undvika att feltolkningar sker.    
  
 
2.2 Deduktion och induktion 
En forskningsprocess kan vara deduktiv eller induktiv. Den deduktiva ansatsen är vanligast 
och innebär att man utgår ifrån teorin inom ett visst område och sedan sätter upp ett antal 
hypoteser. Därefter bestämmer man på vilket sätt insamlingen av data skall ske. När man väl 
får fram ett resultat jämför man detta resultat med de ursprungliga hypoteserna. Centralt inom 
deduktiv teori är alltså att man utgår ifrån teorin och sedan testar om teorin stämmer överens 
med verkligheten. (Bryman & Bell, 2005) 
 
Den induktiva ansatsen skiljer sig tydligt från den deduktiva ansatsen. Vid användning av 
induktion finns inga ursprungliga teorier och hypoteser. Istället utgår man från de 
observationer och resultat man har gjort och försöker därefter att skapa teorier och 
generaliseringar. Man skulle därför kunna anse att induktion är det samma som omvänd 
deduktion. (Bryman & Bell, 2005) 
 
Den induktiva ansatsen är den ansats som oftast förknippas med vårt valda vetenskapliga 
synsätt, hermeneutik (Jacobsen, 2002). Därför hade det eventuellt varit lämpligt om vår 
 12 
undersökning av beslutsprocesser i nyetablerade företag utgick ifrån den induktiva ansatsen. 
Till viss del gör den också detta. Vi försöker leta upp en eller flera kritiska faktorer som styr 
beslutsprocesserna i nyetablerade företag genom att titta på mönster i verkligheten. Detta kan 
ses som ett exempel på induktion.  
 
I vår undersökning använder vi dock även den deduktiva ansatsen. Appliceringen av 
Sarasvatys teoretiska ramverk på ett antal utvalda konsultföretag kan till exempel anses vara 
deduktion. Därmed kan man säga att vi växelvis använder deduktion och induktion. Denna 
kombination av induktion och deduktion kan enligt Alvesson & Sköldberg kallas för 
abduktion (Alvesson & Sköldberg, 1994, i Bergendahl 2009). 
 
 
2.3 Undersökningsdesign och undersökningsmetod 
Man kan gå tillväga på olika sätt i samband med att man gör en vetenskaplig studie. Olika 
metodistiska val av undersökningsdesign och undersökningsmetod behöver därför göras. De 
metodistiska val vi har gjort i vår aktuella undersökning av studentkonsultföretag presenteras, 
analyseras och diskuteras nedan.   
 
2.3.1 Valet av kvalitativ forskningsstrategi 
Bryman & Bell (2005) skiljer tydligt mellan kvalitativ och kvantitativ forskning.  
En kvantitativ forskningsstrategi sätter fokus på mätning och insamling av data, medan en 
kvalitativ forskningsstrategi mer fokuserar på tolkning av ord. Kvalitativ forskning tar, till 
skillnad från kvantitativ forskning, avstånd från naturvetenskapens modeller och 
tillvägagångssätt. En kvalitativ forskningsstrategi förknippas istället med hermeneutik, 
konstruktionism och induktion. (Bryman & Bell, 2005) 
 
Eftersom vi använder oss av den hermeneutiska vetenskapssynen och i viss utsträckning även 
av induktion, blir valet av kvalitativ forskning ganska uppenbart. Det finns både fördelar och 
nackdelar med vårt val av den kvalitativa forskningsstrategin, men vi anser givetvis att 
fördelarna överväger.  
 
Kvalitativ forskning går mycket mer in på djupet än kvantitativ forskning. Därmed kan 
forskaren som använder kvalitativa metoder komma nära en person och få kontakt med den 
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eller de som undersöks. Detta kan ses som en fördel, eftersom forskaren då verkligen kan 
sätta sig in i de tankar och problem som den undersökta personen har. Närhet brukar ses som 
ett viktigt nyckelord för den kvalitativa forskningsstrategin. Öppenhet är ett annat nyckelord 
som Jacobsen (2002) nämner i samband med kvalitativ forskning. Med öppenhet menas i 
detta sammanhang att forskaren inte har några förutfattade meningar om hur verkligheten 
skall se ut och vad man skall leta efter. Istället låter forskaren den eller de personer som 
undersöks i stor utsträckning påverka vilken typ av information som samlas in. Detta kan 
anses vara positivt eftersom den riktiga och korrekta sanningen då kommer fram. Om 
forskaren inte alls hade låtit personerna som undersöks påverka, finns risken att de hade blivit 
fast i forskarens tankesätt och ofrivilligt gett de svar forskaren förväntade sig och därmed inte 
nödvändigtvis de korrekta svaren. Vidare är även den kvalitativa forskningsstrategin flexibel. 
Problemställningen är inte orubblig, utan den kan ändras efterhand som nya uppgifter 
kommer fram och nya insikter görs. (Jacobsen, 2002) 
 
Vår aktuella undersökning kännetecknas av både närhet, öppenhet och flexibilitet. Vi kommer 
att gå in på djupet och försöka komma nära ett fåtal företagsgrundare. Alternativet, att 
använda en mer kvantitativ ansats och ytligt granska mängder med entreprenörer, är sämre 
tycker vi. Vid en ytlig granskning av ett stort antal entreprenörer finns risken att de bara ger 
korta och övergripande svar på de frågor vi ställer. Detta är inte bra, då beslutsprocesser kan 
vara komplicerade, och djupgående information därmed kan vara nödvändig för att analysera 
dessa processer. Vi kommer att ha teorier som vi utgår ifrån, men däremot ingen förutbestämd 
mall för vad vi tror är viktigt för entreprenörer i olika situationer. Istället kommer vi att vara 
flexibla och öppna för synpunkter från de entreprenörer vi undersöker. 
 
Denna öppenhet och flexibilitet kan dock även bli en nackdel för undersökningen. Risken 
finns att man hamnar i en ond cirkel, där ny information och nya infallsvinklar hela tiden 
dyker upp. Detta kan då leda till att man aldrig kommer fram till något resultat, utan bara får 
fram nya frågor och en förändrad problemställning. Ett annat problem med en kvalitativ 
forskningsstrategi är att den kan vara resurskrävande. Djupgående möten med personer kan 
ofta ta ganska mycket tid och kraft. Vidare stöter kvalitativa ansatser även på 
generaliseringsproblem. Det kan alltså vara svårt att generalisera resultatet om man bara har 
undersökt ett fåtal personer, vilket ofta är fallet då man använder den kvalitativa 
forskningsstrategin. (Jacobsen, 2002) 
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2.3.2 Valet av fallstudier 
Förutom det övergripande valet av kvantitativ eller kvalitativ forskningsstrategi, skall även ett 
mer detaljerat val av undersökningsdesign göras. Bryman & Bell (2005) nämner fem olika 
typer av undersökningsdesigner: experimentell design, surveystudier, longitudinella 
undersökningar, komparativa (jämförande) undersökningar samt fallstudier. Stora likheter 
finns mellan dessa olika undersökningsdesigner, men vissa skillnader och utmärkande 
kännetecken finns dock. (Bryman & Bell, 2005) Vi har valt att använda fallstudier och denna 
undersökningsdesign kännetecknas av fokusering på detaljer och på att verkligen studera ett 
fall på djupet.    
 
Foreman (1948) pekar på fyra situationer när fallstudier är speciellt användbara:  
”1. Where the immediate problem is to open a field for research  
  2. Where the problem demands further conceptualization of factors or functions 
      affecting a given activity  
  3. Where the problem demands emphasis on the pattern of interpretation given by 
      subjects or functionaries  
  4. Where the problem is to determine the particular pattern of factors significant  
      in a given case” (Foreman, 1948, s.419) 
Då det finns begränsat med forskning kring på vilket sätt grundarna fattar beslut i nystartade 
konsultföretag, kan man anse att vårt problem är ett öppet fält inom forskningen. Mer 
teoretisering krävs även kring de faktorer och funktioner som styr beslutsprocesserna under 
företagsetableringen. Vidare fokuserar vi även på att hitta mönster och speciella faktorer som 
styr hur besluten fattas under uppstartsfasen av företag. Sammantaget innebär allt detta att 
valet av fallstudier kan anses som en lämplig ansats för vår undersökning.    
 
Något centralt för fallstudier är annars att en specifik och begränsad händelse studeras. Ett 
väldigt avgränsat system undersöks alltså och endast marginell hänsyn tas till faktorer utanför 
detta system. Istället går man på djupet och försöker analysera det utvalda fallet noggrant. 
(Merriam, 1994) Trots att man ofta bara studerar ett enda fall, skapas även genom 
fallstudieansatsen ”möjligheten att tillämpa flera fall och olika analysnivåer i studien” 
(Eisenhardt, 1989 i Bergendahl, 2009, s. 61). Vid tillämpning av fallstudier studeras ofta ett 
fenomen i samtiden, men möjlighet finns att även studera en historisk situation. I så fall skulle 
fallstudiemetod och historisk metod enligt Merriam (1994) kunna innebära samma sak. 
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I vår undersökning är tre liknande fallföretag utvalda och en avgränsning är gjord till dessa 
företag. Vi kommer att gå in på djupet och noga analysera hur beslut fattades i våra valda 
fallföretag under företagsetableringen. Eftersom inget av de tre företagen idag befinner sig i 
etableringsfasen, kan man säga att vi till en viss del studerar en historisk situation.  
 
2.3.3 Valet av intervjumetoden 
Enligt Merriam (1994) förknippas vår valda undersökningsdesign, fallstudier, inte med någon 
speciell undersökningsmetod. Därmed är valet av undersökningsmetod fritt och exempel på 
metoder som skulle kunna väljas är enkäter, observationer eller intervjuer. 
 
Att skicka ut enkäter associeras enligt Bryman & Bell (2005) med kvantitativa metoder. 
Eftersom vi har bestämt oss för en kvalitativ forskningsstrategi är därmed inte enkätmetoden 
aktuell. Att göra observationer ute på företag skulle vara tidskrävande. Då vi har begränsat 
med tid är denna undersökningsmetod inte heller aktuell. Intervjumetoden förefaller däremot 
lämplig eftersom den inte är allt för tidskrävande. Vi inser dock att vi genom att göra enstaka 
intervjuer med företagsgrundare inte kan få en lika heltäckande bild som vi hade fått om vi 
observerat och iakttagit grundarna under flera månader. 
 
För att få ut så mycket som möjligt av varje intervju kommer endast intervjuer via personliga 
möten att göras. Inga telefonintervjuer kommer att genomföras, då vi anser att denna 
intervjuform kan leda till att personerna som intervjuas sluter sig och inte svarar tillräckligt 
utförligt på frågorna. 
 
En kvalitativ intervju kan antingen vara ostrukturerad eller semi-strukturerad. En 
ostrukturerad intervju kan liknas vid ett vanligt öppet samtal. Inga förutbestämda frågor finns 
i någon större utsträckning, utan istället styrs samtalet av den person som blir intervjuad. I en 
semi-strukturerad intervju har forskaren förberett ett antal teman som skall tas upp under 
intervjun. Dessa teman har sammanställts i en intervjuguide, där även tillhörande frågor finns. 
Denna intervjuguide är dock inte bindande, utan det är möjligt att frångå intervjuguiden och 
ställa följdfrågor. (Bryman & Bell, 2005) De intervjuer som kommer att genomföras i vår 
undersökning är semi-strukturerade och vår intervjuguide finns bifogad som bilaga längst bak 
i uppsatsen.  
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När det gäller förberedelsen och utformningen av vår intervjuundersökning kommer vi att 
utgå ifrån de sju stadier Kvale (1997) beskriver att en intervjuundersökning normalt 
genomgår. De stadier som nämns är: tematisering, planering, intervju, utskrift, analys, 
verifiering samt rapportering. Vid tematiseringen beskrivs ämnet för undersökning och syftet 
klargörs. Därefter görs en planering innan själva intervjun sedan genomförs. Den bifogade 
intervjuguiden sammanfattar vårt resultat av arbetet med dessa två inledande stadier. Efter att 
intervjun genomförts görs en utskrift och en analys, vilken utgår ifrån syftet. Senare verifieras 
intervjuundersökningen och det kontrolleras att rätt saker verkligen har undersökts. Det sista 
stadiet, rapportering, innebär att man sammanfattar allt till en läsbar produkt. (Kvale, 1997) 
Våra rapporter från intervjuerna är sammanställda och utgör till stor del grunden för 
kommande empiriska kapitel. 
 
Kvale (1997) beskriver även tio kvalifikationskriterier för en person som skall genomföra 
intervjuer. Dessa kriterier är: kunnig, strukturerad, tydlig, vänlig, känslig, öppen, styrande, 
kritisk, minnesgod samt tolkande. Vi har i samband med intervjun försökt uppträda enligt 
dessa riktlinjer. Bryman & Bell (2005) nämner vidare ytterliggare två kriterier, förutom de tio 
Kvale (1997) redan har nämnt. Dessa två kriterier är: balanserad och etiskt medveten. Att vara 
etiskt medveten innebär att man ser till att intervjupersonen i förväg får reda på ungefär vilka 
frågeställningar som kommer att diskuteras under intervjun samt att man garanterar att svaren 
från undersökningen inte kommer att publiceras utan medgivande från intervjupersonen. 
(Bryman & Bell, 2005) Vi har i vår undersökning varit etiskt medvetna och erbjudit alla 
intervjupersoner att i förväg få våra frågeställningar skickade via e-post. Vi har även erbjudit 
alla personer som blev intervjuade att vara anonyma. Ingen intervjuperson valde dock att 
utnyttja denna sistnämnda möjlighet.   
 
2.3.4 Urval 
I vår undersökning görs, genom intervjuer, en kvalitativ fallstudie av tre 
studentkonsultföretag. Den främsta orsaken till att vi har valt att studera just 
studentkonsultföretag är att vi själva är studenter och att vi därför tycker att det är intressant 
med företag som hyr ut studenter. När vi skulle välja vilka studentkonsultföretag som skulle 
studeras, började vi med att kontakta Studentkraft AB och Lunicore. Dessa kände vi till sedan 
tidigare. Lunicores VD tipsade sedan oss om företaget HandelsConsulting AB. Därmed kan 
man säga att vi till en viss del använt oss av den urvalsteknik som Körner & Wahlgren (2002) 
kallar snöbollsurval.  
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2.3.5 Primärdata eller sekundärdata 
Jacobsen (2002) skiljer tydligt mellan primärdata och sekundärdata. Primärdata samlas in 
direkt från den ursprungliga källan, medan sekundärdata baserar på uppgifter som har samlats 
in av andra personer. Vid användande av sekundärdata måste man vara källkritisk och noga 
analysera på vilket sätt informationen ursprungligen har samlats in. (Jacobsen, 2002) 
 
I vår undersökning av beslutsprocesser under företagsetableringen kommer vi genom 
intervjuer med grundarna att få tillgång till primärdata. Detta är säkerligen en fördel, eftersom 
vi då inte riskerar att få problem på grund av andra personers felaktigheter i samband med 
datainsamlingen.  
 
 
2.4 Sammanfattning av våra metodval 
Vi kommer i denna studie att använda det vetenskapliga synsättet hermeneutik. Detta innebär 
att fokus kommer att vara på människor. Både en induktiv och en deduktiv ansats tillämpas, 
vilket innebär att vi använder oss av abduktion. Genom ett snöbollsurval har vi hittat tre olika 
studentkonsultföretag.  En kvalitativ fallstudie av dessa tre företag kommer att göras.  Vi 
använder undersökningsmetoden intervjuer och får därmed tillgång till primärdata. 
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3. Teoretiska utgångspunkter 
I detta kapitel presenteras de teoretiska utgångspunkter som ligger till grund för vår 
uppsats. Fokus kommer att vara på Sarasvathys ramverk och närliggande teorier. Även 
teorier om hur etableringsprocessen går till i nya företag samt övrig relevant information 
kommer dock att diskuteras. Kopplingar till hur teorierna praktiskt använts i vår 
undersökning görs också i detta kapitel. 
 
3.1 Etableringsprocessen 
Med etableringsprocessen menar man ofta den tid som går från det att ett företag startas upp 
till dess att företaget blir mera stabilt. Detta kan till exempel röra sig om en tidsperiod på 
ungefär ett år. Landström (2000) påpekar att ”vanligtvis har etableringsprocessen beskrivits 
som ett antal utförda aktiviteter som kan sammanföras i olika faser” (Landström, 2000, s.87). 
En jämförelse mellan företagsetablering och biologiska processer/system görs också i många 
fall. Biologiska processer följer för det mesta vissa förutbestämda mönster. När det gäller 
uppstarten av nya företag kan man dock inte alltid hitta självklara mönster. Detta har gjort att 
flera forskare har ifrågasatt om det verkligen är lämpligt att sammankoppla företagsetablering 
med processer inom biologin. (Landström, 2000) 
 
Förutom jämförelsen med biologiska system, finns även speciella modeller som utvecklats för 
att beskriva hur en etablering av ett nytt företag ofta går till. Gibb & Ritchie (1982) har skapat 
en modell, som beskriver företagsetableringen i sex steg:  
1. Skaffa motivation 
2. Finn en idé 
3. Verifiera idéns nödvändiga resurser  
4. Identifiera nödvändiga resurser 
5. Förhandla om nödvändiga resurser 
6. Etablering 
(Gibb & Ritchie, 1982 i Landström, 2000, s.87) 
 
Denna modell kan delvis kännas lite vag och otydlig. Vi har dock försökt anknyta steg 1 och 2 
till teorier om förutsättningar för nyföretagande, steg 3-5 till nätverksteorier samt steg 6 till 
teorier om team. Dessa olika teorier presenteras och diskuteras i följande avsnitt.  
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3.1.1 Förutsättningar för nyföretagande 
Det finns vissa socioekonomiska faktorer som ökar sannolikheten för att en person skall 
besluta sig för att etablera ett nytt företag. Exempelvis har barn till entreprenörer större 
benägenhet att bli egenföretagare än genomsnittet. En majoritet av alla företagsgrundare i 
Sverige är män och många är mellan 35 och 45 år när de bestämmer sig för att bli 
entreprenörer. Vidare ökar även sannolikheten att bli egenföretagare om man någon gång 
tidigare i livet har varit med och startat upp ett företag. Sambandet mellan utbildningsnivå och 
entreprenörskap är däremot otydligt, men viss forskning tyder på att högutbildade personer är 
något mer benägna att starta egna företag än lågutbildade personer. (Landström & Löwegren, 
2009) 
 
I vår egen studie av studentkonsultföretag kommer vi att ta reda på i vilken livssituation 
grundarna var när de startade företaget, om de hade varit med och grundat något företag 
tidigare, vilken utbildning de hade gått, samt om deras föräldrar är egenföretagare. Dessa 
socioekonomiska faktorer jämförs sedan mellan våra valda företag och antagligen kommer 
vissa mönster då att hittas. Eventuellt visar det sig även att socioekonomiska faktorer på något 
sätt har påverkat beslutsprocessen under företagsetableringen.  
 
Många yttre faktorer påverkar också vilka förutsättningar ett nystartat företag har att lyckas 
och därmed på vilket sätt beslut kommer att tas. Den geografiska region som företaget verkar 
inom kan vara betydelsefull. Vilken bransch företaget har valt spelar också roll. (Landström 
& Löwegren, 2009)    
 
3.1.2 Nätverk som resurs 
Nätverk kan ofta ses som en betydelsefull resurs för nystartade företag under 
etableringsprocessen. Landström & Löwegren (2009) delar upp ett nystartat företags nätverk i 
två delar: det affärsmässiga nätverket och det sociala nätverket. I det affärsmässiga nätverket 
finns kunder, leverantörer, distributörer, bankkontakter samt övriga affärsmässiga kontakter. I 
det sociala nätverket hittar man familj, vänner, bekanta samt övriga personer som företagaren 
har en social relation med. Dessa båda typer av nätverk är dock inte helt åtskilda, utan en 
social relation kan ibland utvecklas till en affärsmässig relation och tvärtom. (Landström & 
Löwegren, 2009) Idén att nätverk är viktiga för företaget under etableringsfasen kopplas ofta 
samman med den beslutsprocess Sarasvathy benämner effectuation. (Bergendahl, 2009)  
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Vi antar att nätverk är extra betydelsefulla i samband med uppstarten av konsultföretag, 
eftersom uthyrning av konsulter nog ofta sker genom slutna och informella kontakter. Därför 
har vi valt att i vår bifogade intervjuguide ha med flera frågor om sociala och affärsmässiga 
nätverk.   
 
3.1.3 Team 
Ganska ofta startas nya företag av en grupp människor. Även om företaget startas på egen 
hand av en ensam person, är det vanligt att ett samarbete finns och att hjälp fås från andra 
personer. Det finns många fördelar med att mer än en person är inblandad i uppstarten av ett 
nytt företag. Exempelvis kan de olika personerna ge varandra psykologiskt stöd under svåra 
situationer i samband med företagsetableringen. Det är också betydligt mer sannolikt att en 
grupp av människor tillsammans har den kompetens som krävs för att starta ett visst företag 
än att en enskild person har denna kompetens. (Landström & Löwegren, 2009) 
 
Team är en av de kritiska faktorer Bergendahl (2009) nämner och som diskuteras i avsnitt 
3.2.6 i denna uppsats. Besluten entreprenören fattar om hur team skall sättas samman under 
företagsetableringen är därför viktiga och centrala. I många fall väljer entreprenören att starta 
företag tillsammans med personliga vänner eller kollegor. Detta kan vara en fördel, eftersom 
teamet då består av människor som redan känner varandra och förhoppningsvis även har 
förtroende för varandra. (Bergendahl, 2009) En annan sak som kan underlätta arbetet i team är 
om personerna i teamet har olika kompetenser och kunskaper. Då blir rollfördelningen mer 
självklar och beslutsprocesserna ofta enklare. (Bergendahl, 2009) 
 
Vi tror att just studentkonsultföretag ofta startas av några personer som umgåtts under 
studietiden och därför känner varandra väl sedan tidigare. Om dessa personer har gått olika 
utbildningar och därmed inte har samma kompetenser, blir antagligen rollfördelningen ganska 
naturlig. Om däremot grundarna av studentkonsultföretag har gått precis samma utbildning, 
finns dock en risk att rollfördelningen blir oklar och att konflikter uppstår.  
 
Även om entreprenören lyckas sätta samman ett bra team, återstår sedan utmaningen att få 
teamet att fungera på ett bra sätt under en längre tid. Risken finns att konflikter uppstår, vilka 
kan leda till att förhastade och felaktiga beslut tas. Intressekonflikter, relationskonflikter, 
sakkonflikter och värdekonflikter är fyra olika typer av motsättningar som kan drabba ett 
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team. Intressekonflikter uppstår till exempel vid fördelning av resurser och kännetecknas då 
av att man är oense om hur dessa resurser skall fördelas. Relationskonflikter handlar oftast om 
att personkemin mellan två eller flera personer inte stämmer. Värdekonflikter grundar sig i att 
personer har olika värderingar och uppfattningar om vad som är bra respektive dåligt. 
Sakkonflikter uppstår när medlemmarna i teamet inte är ense om hur ett visst problem skall 
lösas eller hur en speciell situation skall hanteras. (Landström & Löwegren, 2009)   
 
Det kan vara lite känsligt att under en intervju med grundarna av ett företag börja ställa frågor 
om eventuella konflikter i samband med starten av företaget. Vi kommer därför att vara 
försiktiga och försöka ta upp detta ämne på ett diskret sätt. 
 
3.1.4 Sammanfattning av etableringsprocessen 
Den första tidsperioden efter att ett nytt företag startats brukar vanligtvis benämnas 
etableringsprocessen. Denna process kan ofta anses hålla på i ungefär ett år. En stor del av de 
personer som etablerar nya företag i Sverige är män och många av dem har föräldrar som är, 
eller har varit egenföretagare.    
 
Nätverk är en viktig resurs i samband med uppstarten av ett nytt företag. Både det personliga 
nätverket och det affärsmässiga nätverket kan visa sig vara betydelsefulla. Vidare är även 
relationer och rollfördelningar inom teamet av grundare viktiga för hur bra det kan förväntas 
att gå för det nyetablerade företaget.  
 
 
3.2 Sarasvathys ramverk 
För att studera och analysera på vilket sätt beslut fattas under etableringsprocessen har vi valt 
att tillämpa Sarasvathys ramverk. Vi tycker att detta ramverk på ett bra sätt kan användas för 
att försöka svara på frågan hur beslut fattas under företagsetableringen. Sarasvathy (2001) har 
själv studerat grundare av nya företag och kommit fram till att två olika typer av 
beslutsprocesser finns. Dessa beslutsprocesser är: causation (rationell) samt effectuation 
(prövande). De definieras på följande sätt: ”Causation processes take a particular effect as 
given and focus on selecting between means to create that effect. Effectuation processes take 
a set of means as given and focus on selecting between possible effects that can be created 
with that set of means.” (Sarasvathy, 2001, s.245) 
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Vid beslutsprocessen causation har man ett tydligt mål och vet alltså i förväg vad man vill 
uppnå. Det centrala i denna process är därför hur man på bästa sätt skall gå tillväga för att 
uppnå det förutbestämda målet. Vid beslutsprocessen effectuation har man däremot inget 
tydligt förutbestämt mål. Istället prövar man sig fram och försöker hitta optimala lösningar 
som leder till ett bra slutresultat. Sarasvathy (2001) drar flera paralleller med verkliga 
situationer för att belysa skillnaderna mellan causation och effectuation. En av dessa verkliga 
situationer som tas upp är de utmaningar en kock ställs inför i samband med att en middag 
skall förberedas. Middagen kan förebredas genom att någon ger kocken en bestämd meny för 
kvällen. Allt kocken behöver göra är att skriva en inköpslista, inhandla de aktuella matvarorna 
i affären och därefter tillaga middagen. Menyn utgör ett förutbestämt mål och fokus är på hur 
man skall gå tillväga för att uppnå målet. Detta är ett typiskt exempel på beslutsprocessen 
causation. Ett annat sätt att förbereda middagen är att någon säger åt kocken att tillaga en 
måltid med hjälp av de matvaror som just vid det tillfället råkar finnas i köket.  
Inget tydligt mål finns i detta fall, eftersom det inte finns någon förutbestämd meny. Istället 
finns det säkert flera olika menyer som kan bli uppskattade. Kocken får därför pröva sig fram 
och försöka se till att slutresultatet blir bra. Detta kan ses som ett exempel på beslutsprocessen 
effectuation. (Sarasvathy, 2001) 
 
Sarasvathy (2001) understryker att varken causation eller effectuation kan ses som en 
överlägsen beslutsprocess vid uppstarten av nya företag. Istället anses båda 
beslutsprocesserna vara lika bra. Däremot betonar Sarasvathy m.fl. att erfarna entreprenörer i 
stor utsträckning använder effectuation under företagsetableringen. (Sarasvathy m.fl., 2003 i 
Bergendahl, 2009) Beslutsprocesserna causation och effectuation skiljer sig tydligt åt. Därför 
skulle man kunna tro att det inte var möjligt att båda processerna förekom i samband med 
etableringen av ett nytt företag. Forskning av Bergendahl (2009) visar dock att grundarna kan 
använda både causation och effectuation vid olika tidpunkter under starten av ett nytt företag. 
Att den ena beslutsprocessen används i ett tidigt stadium av företagsetableringen utesluter 
enligt Bergendahl (2009) inte att den andra beslutsprocessen kommer att användas i ett senare 
skede. Denna slutsats är viktig och innebär att vi i vår undersökning av studentkonsultföretag 
måste utvärdera information från olika tidpunkter av företagsetableringen för att med säkerhet 
kunna bestämma vilken eller vilka beslutsprocesser som använts.   
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3.2.2 Modell för Causationprocessen 
Bergendahl (2009) har skapat en modell för causationprocessen genom att utveckla 
Sarasvathys resonemang. Denna modell presenteras nedan:  
Figur 3.1.   Källa: Bergendahl, 2009, s.35 
 
Den här modellen har delat in causationprocessen i tre olika steg och utgår ifrån en enskild 
individ som deltar i en företagsetablering. I det första steget bestämmer individen ett mål att 
sträva efter. I detta inledande steg går även individen igenom vilka relevanta personliga 
egenskaper och erfarenheter hon eller han redan har. Det andra steget handlar om marknaden. 
Individen antas veta ungefär på vilket sätt marknaden ser ut. Dessa kunskaper kan då 
användas till att göra effektiva och välplanerade marknadsundersökningar. Det tredje steget 
innebär att individen följer sitt ursprungliga mål och med hjälp av kunskaper om marknaden 
försöker nå detta mål. Inga nya mål uppstår därmed under företagsetableringen, utan 
individen strävar i det avslutande steget efter att uppnå sitt initiala mål. (Bergendahl, 2009) 
Genom att ställa olika frågor om mål till grundarna av våra valda fallföretag, kommer vi att 
kunna använda den här modellen för att analysera om causationprocessen har använts i något 
skede av företagsetableringen eller inte.   
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3.2.3 Modell för Effectuationprocessen 
Sarasvathy har skapat olika modeller för att beskriva effectuationprocessen. Vi tycker att 
nedanstående modell av Sarasvathy & Dew (2005) är den tydligaste av dessa modeller: 
 
Figur 3.2.   Källa: Sarasvathy & Dew, 2005, s.391 
 
I denna modell beskrivs effectuationprocessen som två olika kretslopp. I det övre kretsloppet 
får det nystartade företaget nya medel och resurser genom att entreprenören utnyttjar sitt 
sociala nätverk. I det nedre kretsloppet skapas ständigt nya mål för entreprenören. Detta kan 
leda till att nya marknader öppnar sig och till att nya möjligheter dyker upp. Vidare spelar 
även det sociala nätverket en roll i detta nedre kretslopp. (Sarasvathy & Dew, 2005)  
När vi gör vår egen studie av studentkonsultföretag kommer vi att ställa frågor om nätverk 
och därigenom använda denna modell för att undersöka om effectuation har använts. 
 
En central insikt är annars att denna modell för effectuationprocessen är dynamisk. Ingen 
början eller slut finns. Istället finns en ständig utveckling av nya tankesätt och idéer. Detta är 
typiskt för effectuation och en tydlig skillnad mot causation.     
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3.2.4 Koppling till traditionella marknadsföringsmodeller 
Sarasvathy (2003) gör en tydlig koppling mellan causationprocessen och de traditionella 
marknadsföringsmodeller och tankesätt som bland annat Armstrong & Kotler (2007) för fram. 
Armstrong & Kotler (2007) menar att det är nödvändigt att dela upp marknaden och välja ut 
en viss kundgrupp att fokusera på. Detta antas ske genom en process bestående av tre steg: 
market segmentation, target marketing samt market positioning. Dessa steg anses komma i en 
förutbestämd ordning. I det första steget, segmentering, delas marknaden upp efter vissa 
kriterier. Exempel på kriterier som ofta används är: ålder, kön och bostadsort. I nästa steg, 
target marketing, beslutas på vilket av de urskiljda segmenten marknadsföringen skall 
koncentreras. Vanligtvis inriktas marknadsföringen endast på ett eller ett fåtal närliggande 
segment. I det sista steget, positionering, avgörs på vilket sätt produkten skall urskilja sig från 
konkurrenternas. I detta avslutande steg bestäms även hur man vill att det valda segmentet 
skall uppfatta produkten. Armstrong & Kotler (2007)  
 
Det är ofta förhållandevis enkelt att ta redan på hur ett företags marknadsföring sett ut under 
uppstartsfasen. Detta kan man till exempel få reda på genom att fråga grundarna eller titta på 
gamla reklamblad. Tack vare kopplingen mellan traditionella marknadsföringsmodeller och 
beslutsprocessen causation, kan informationen om marknadsföringen under 
företagsetableringen användas för att analysera hur beslutsprocessen sett ut. Detta kommer vi 
att utnyttja i vår undersökning av konsultföretag och vi har därför tänkt ställa vissa frågor om 
på vilket sätt marknadsföringen såg ut.  
 
Med bakgrund av de olika tankesätt Armstrong & Kotler för fram har även Sarasvathy (2003) 
utvecklat en fullständig modell, där de traditionella marknadsmodellerna tydligt sammanknyts 
med causationprocessen och ställs i kontrast till beslutsprocessen effectuation. 
Expertentreprenörer anses enligt modellen inte använda traditionella marknadsföringstekniker 
i någon större skala. Denna modell av Sarasvathy (2003) kommer att hjälpa oss i samband 
med analysen av vilken typ av beslutsprocess som studentkonsultföretag i vår studie använt. 
Modellen presenteras på följande sida:   
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Figur 3.3.   Källa: Sarasvathy, 2003, s.209 
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3.2.5 Koppling till övrig litteratur 
Likheten mellan causationprocessen och traditionella marknadsföringsmodeller är en tydlig 
koppling mellan Sarasvathys ramverk och marknadsföringslitteraturen. Det finns dock fler 
anknytningar till övrig litteratur.   
 
Mintzberg (1994) kritiserar den strategiska planering som ofta förekommer i företag. 
Mintzberg menar att planering ofta leder till att målen blir kortsiktiga istället för långsiktiga 
och skriver bland annat följande: ”Moreover, despite its claims, planning tends to favour 
short term change over long. […] In addition, the very fact of having to tie strategic planning 
to budgeting, as called for in the models, focuses attention on the short term.” (Mintzberg, 
1994, s.15) Kritiken Mintzberg framför i detta citat kan även ses som en kritik av den 
beslutsprocess Sarasvathy benämner causation. Därmed kan Mintzberg (1994) indirekt anses 
förespråka en beslutsprocess som liknar effectuationprocessen. Denna anknytning till 
Mintzbergs resonemang har även gjorts av Sarasvathy (2001).  
 
Porter (1991) för fram tankesättet att företag behöver vara dynamiska och ha förmågan att 
anpassa sig till nya situationer för att bli framgångsrika. Detta tankesätt anknyter starkt till hur 
effectuationprocessen fungerar. 
 
Causationprocessen kan kopplas till klassiska principer om rationalitet inom mikroekonomin. 
Med rationalitet menas att en person har förutbestämda preferenser och helt utgår ifrån dessa 
vid beslutsfattande (Frank, 2006). Vidare är det också tydligt att beslutsprocessen causation 
på många sätt medför mindre osäkerhet än beslutsprocessen effectuation. Detta anknyter till 
den mikroekonomiska termen risk averse, vilket innebär att en person ogillar osäkerhet och 
försöker undvika risker (Frank, 2006).      
 
3.2.6 Bergendahls fyra faktorer 
Bergendahl (2009) har utvecklat Sarasvathys resonemang och bland annat kommit fram till att 
det finns fyra kritiska faktorer som påverkar beslutsprocessen under företagsetableringen i 
teknikföretag. Dessa fyra faktorer är: prototypen, nya affärsmöjligheter, parallella processer 
samt teamet. Den kritiska faktorn prototypen innebär att det var viktigt för nystartade företag 
att visa upp och demonstrera en färdig produkt för potentiella kunder. Den kritiska faktorn 
nya affärsmöjligheter handlar, precis som namnet antyder, om att det under uppstartsfasen av 
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företaget kunde dyka upp nya affärsmöjligheter som grundarna inte hade tänkt på från början. 
Med den kritiska faktorn parallella processer menas att övriga projekt kunde dyka upp 
parallellt med huvudprojektet. Den sista kritiska faktorn är teamet. Beslutsprocessen såg olika 
ut beroende på hur teamet som grundade företaget var sammansatt. Om teamet hade 
gemensamma eller divergerande mål påverkade också beslutsprocessen (Begendahl, 2009)           
 
Bergendahl (2009) har identifierat de fyra kritiska faktorerna genom att empiriskt och 
detaljerat studera åtta olika teknikföretag. I vår undersökning kommer studentkonsultföretag, 
vilka i stor utsträckning saknar teknisk anknytning, att studeras. Därmed är det inte självklart 
att vi kommer att stöta på Bergendahls fyra faktorer i samband med att vi analyserar 
studentkonsultföretagen. Kanske hittar vi istället någon ny kritisk faktor som visar sig vara 
extra viktig för just konsultföretag.  
 
3.2.7 Sammanfattning av styrkor/svagheter med Sarasvathys ramverk 
Enligt Bergendahl (2009) är en styrka med Sarasvathys ramverk att varken causation eller 
effectuation ses som en bättre beslutsprocess än den andra. Därmed blir ramverket opartiskt, 
vilket kommer att vara en fördel då vi objektivt skall granska konsultföretag. Vi tycker att en 
annan styrka är att effectuationprocessen erbjuder ett alternativ till traditionella 
marknadsföringsmodeller. Detta gör att nya vinklingar kommer fram, vilket senare kan leda 
till ny kunskap. 
 
En svaghet med Sarasvathys ramverk är att causation inte behandlas lika utförligt som 
effectuation. Sarasvathy utvecklar effectuationprocessen noga, men skriver egentligen inte så 
mycket om causationprocessen. (Begendahl, 2009) 
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4. Empiri 
I detta empirikapitel presenteras den information som vi har fått fram genom intervjuer 
med företagsgrundarna Gustaf Sahlén (HandelsConsulting AB), Hampus Pihl (Lunicore) 
och Rickard Häll (Studentkraft AB) . Även en liten introduktion och bakgrund till de 
aktuella företagen ges i detta kapitel.  
 
4.1 HandelsConsulting AB  
HandelsConsulting AB är ett företag som 
drivs av studenter. Dessa studenter som 
driver företaget läser alla vid 
Handelshögskolan i Göteborg. HandelsConsulting:s affärsidé är att hyra ut studenter inom 
företagsekonomi, nationalekonomi eller juridik till lämpliga arbetsgivare. De studenter som 
hyrs ut utför olika konsultuppdrag för arbetsgivarna. Detta gör att studenterna får relevant 
arbetslivserfarenhet och träning inför det kommande yrkeslivet. Studenterna som hyrs ut 
värdesätter att få arbetslivserfarenhet framför att få en hög lön. Genom att studenterna får 
förhållandevisa låga löner, kan HandelsConsulting hålla nere priset på utförda 
konsultuppdrag. HandelsConsulting AB grundades i slutet av 1990-talet och ägs av 
Handelshögskolans i Göteborg studentkår. Företaget har sedan starten haft en stabil tillväxt 
och har totalt sett varit inblandat i mer än 500 olika uppdrag. HandelsConsulting är numera 
enligt egen utsago det största studentdrivna konsultföretaget i Norden. 
(www.handelsconsulting.se) 
 
4.1.1 Initiala mål och orsaker till att företaget startades 
Gustaf Sahlen grundade HC (Handels Consulting) år 1997. Han hade då under två års tid läst 
ekonomutbildningen, i form av fristående kurser, på Handelshögskolan i Göteborg. Han var 
för tillfället ordförande i näringslivsutskottet, vilket var en del av studentkåren. Han var även 
aktiv i andra skojinriktade delar av kåren bland annat spex. Han hade inte startat företag 
tidigare och inte heller arbetat men han hade år 1996 varit ordförande i högskolekortet, vilket 
var som ett företag vars uppgift var att erbjuda alla studenter i Göteborg ett rabattkort, men 
som drevs av kåren. Båda hans föräldrar har drivit företag under en längre tid. 
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Han fick tidigt idén om att starta ett studentkonsultbolag och han är mer eller mindre säker på 
att hans studentkonsultbolag var det första av sin sort i Sverige. Idén kom när han var på en 
resa till Handelshögskolan i Oslo. På denna handelshögskola fanns ett studentkonsultföretag 
som hette Studkonsult vilket inspirerade honom att göra ett liknande i Sverige. Han lät sig 
även inspireras av ett annat internationellt studentkonsultföretag som hette JADE och var 
verksamt i Brasilien samt i flera olika länder i Europa. Gustaf Sahlén var ensam grundare till 
HC men han anställde snart nya personer. Grundteamet bestod av fem personer och de hade 
redan från början utvalda uppgifter och ansvarsområden som till exempel ekonomiansvarig, 
marknadsansvarig, etc.  
 
Målet i företaget var att ge praktik åt studenter, marknadsföra ekonomerna samt att skapa en 
acceptabel vinst. Gustaf tror att alla i grundteamet hade en liknande vision om hur företaget 
skulle utvecklas och därför gick det hela tämligen smidigt. Han tror emellertid att han var den 
enda som hade planer på att stanna en längre tid inom företaget. Han sitter än idag kvar i 
styrelsen. 
 
4.1.2 Företagsetableringen   
Vid skapandet av ett vanligt bolag finns det tryck på att företaget ska vara vinstgivande. Detta 
var inte fallet när HC skapades. Man hade inga ambitioner på att få in pengar . Istället 
fokuserade man på att bygga upp interna strukturer, vilket saktade ner uppstarten. Eftersom 
bolaget inte hade på sin agenda att tjäna pengar så var arbetsmetoden av en reaktiv natur. Man 
väntade helt enkelt på att andra företag skulle kontakta dem och inte tvärtom.  
Under de första två åren skedde många förändringar inom företaget. De mer dramatiska 
händelserna var att man flyttade kontor, från att sitta med kåren till ett eget kontor. Detta 
påverkade företaget både på gott och ont. Man fick sämre kontakt med kåren men känslan av 
professionalism hade ökat. Man hade som mål att göra företaget till ett aktiebolag vilket man 
också lyckades med inom tre månader efter uppstart. Först hade man även länge ambitionen 
att skaffa fler heltidsanställda men den idén var man tvungen att slopa. Den största 
förändringen som skedde under de första två åren var dock att HC fick en heltidsanställd. 
Innan det så var alla inom företaget oavlönade.  
Andra händelser som också påverkade företaget positivt under etableringsfasen var att man 
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fick in en extern styrelseledamot samt en näringslivsperson, som tidigare hade gjort karriär i 
SEB. Närvaron av dessa personer ökade fokuseringen på säljande och ökade 
professionalismen av styrelsearbetet. De började även satsa mer på marknadsundersökningar 
vilket i sin tur gjorde att de kunde utföra mer komplicerade projekt. 
De interna processerna har ändrats mycket sedan starten av företaget men grundklossarna är 
fortfarande kvar. Gustaf tror att detta mycket väl kan bero till stor del på att han suttit kvar i 
styrelsen. 
 
Under etableringsfasen upplevdes inte någon stress eftersom kravet på ekonomisk vinst inte 
existerade. Den enda press som fanns var att de som arbetade där ville att deras tid på HC 
skulle ha varit bra för företaget.  
Det blev heller aldrig några motsättningar inom gruppen eftersom alla var eldsjälar och 
jobbade flitigt efter bästa förmåga. 
 
4.1.3 Marknadsföring/försäljning under etableringsfasen 
Man gjorde inga marknadsundersökningar vid uppsarten av företaget eftersom man trodde sig 
vara det enda studentkonsultbolaget i Sverige. Man ansåg att de enda konkurrenterna som 
fanns var Proffice, Manpower och liknande stora etablerade konsultbolag som funnits under 
flera år. 
 
Vid startandet av HC hade man heller ingen skriven affärsplan utan snarare en informell 
marknadsplan. Man ansåg att en affärsplan inte behövdes skrivas eftersom de inte behövde 
visa den för någon. Studenterna jobbade gratis, kontoret och telefon var gratis och således 
behövdes inga finansiärer.  
För att HC skulle kunna bli ett aktiebolag så hjälpte kåren till och satte in 100 000 kronor åt 
dem. Detta gick mycket snabbt och smidigt eftersom Gustaf Sahlén själv satt i ledningen för 
studentkåren och därför hade allas förtroende. Om HC inte skulle gå bra var planen att 
likvidera företaget och sedan återlämna pengarna. 
 
Redan efter två månader, innan de ens hunnit skapa ett riktigt bolag, fick HandelsConsulting 
AB sitt första sälj. En kvinna från ett läkemedelsbolag hörde av sig till studentkåren och 
frågade om några studenter skulle vilja hjälpa till med en marknadsundersökning och kåren 
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hänvisade henne då till HC. Gustaf och en till medlem av HC träffade kvinnan och de kom 
överens om att hon skulle betala 10 000 - 15 000 kr för uppdraget. 
Efter att de avslutat uppdraget blev Gustaf intervjuad av en tidning som ville skriva en artikel 
om HC. Han blev tillfrågad om han kunde ge några kundreferenser och han nämnde då 
läkemedelsbolaget. Journalisten gick då till läkemedelsbolaget och intervjuade dem om den 
insats HC hade gjort. Läkemedelsbolaget berättade i sin tur att HC var både bättre och 
billigare än deras tidigare marknadsföringsbolag och att detta var väldigt bra publicitet för 
dem. Efter att artikeln publicerats fick de under kort tid in flera uppdrag av olika bolag och 
man kan kalla den artikeln för ”deras första marknadsföring”. Innan artikeln jobbade de 
endast reaktivt men efter artikeln började de ringa runt till potentiella kunder och sälja in sig. 
Detta ökade deras förståelse för hur viktigt det är att sälja när man driver ett företag. 
 
4.1.4 Nätverkets betydelse under etableringsfasen 
Nätverket de hade när de startade HC var av stor vikt eftersom de genom sina kontakter inom 
kåren fick tag på studenter som utförde arbetet samt att kåren hänvisade till dem när företag 
ringde och bad om hjälp från studenter. De fick aldrig kontrakt av andra i sina nätverk utan 
det var deras kontakter inom kåren och det akademiska som var gynnande för HC.  
De fick genom en av sina kontakter flera bra idéer och hjälp att skapa en advisory board med 
personer från olika bolag som skulle kunna vara till nytta gällande råd och i jakten på nya 
projekt.  
De hade även en nätverkskommitté som bestod av ett antal personer och under deras föredrag 
kom 30-40 personer från olika delar av näringslivet och lyssnade på dem. De försökte alltid få 
en akademiker att hålla sina föredrag eftersom detta gav en professionell prägel på 
föredragen. Att vara värd för dessa föredrag gav dem flera förmåner i form av kontakter och 
de fick även bra kontakt med rektorn på handelshögskolan som har hjälpt dem under flera år 
framöver.  
Många som tidigare studerat på skolan kom tillbaka för att titta på deras föredrag och 
favoriserade dem gällande val av studentkonsultbolag eftersom de tyckte det var roligt att 
arbeta med studenter från sin gamla skola. 
Deras advisory board gav dem goda kontakter med andra konsultbolag bland annat Accenture 
där Gustaf fick anställning. De företag som samarbetat med HC hade inte fått någon form av 
 33 
ekonomisk belöning för sitt samarbete utan endast fåt kontakt med de studenter som jobbat 
för HC. Vissa av dem som jobbade på HC fick efter studietiden anställning på konsultbolagen 
man jobbat med. 
 
4.1.5 Visdomsord från Gustaf Sahlén  
Det Gustaf lärde sig om nyföretagande var att det inte var så värst svårt. Han såg det hela 
mest som en hobby och upplevde inga direkt jobbiga stunder eller svåra omständigheter. Han 
tror att det kändes så eftersom pengar aldrig var en del av målet. Han tror också att så länge 
man jobbar med människor som är drivna är det inte så svårt. 
Om han skulle ändra något så skulle det vara att ha större fokus på sälj redan från början 
eftersom företaget skulle ha växt mycket snabbare då. Desto mer tid som gick desto mer gick 
fokus över på att sälja inom HC. Trots det upplevde han den långsamma, lekfulla starten som 
ett bra sätt att invigas i företagandet. 
Det var även väldigt fördelaktigt att skapa ett aktiebolag eftersom den bolagsformen ger större 
förtroende än en studentförening. Det ger även bättre intryck på den som ska anställa de som 
jobbat för HC. Personalansvarig på ett aktiebolag smäller högre än personalansvarig i en 
studentförening, anser han.  
Han menar också att det varit positivt att styrelsen suttit en längre tid eftersom deras 
erfarenhet har gynnat företaget. 
 
 
4.2 Lunicore 
Lunicore är ett företag som hyr ut studentkonsulter 
som studerar på Lunds universitet. Dessa är i sitt 
slutskede av utbildningen och tillhör toppskiktet 
inom sitt område. Företaget bildades av en slump år 2003 då det visade sig att många 
studenter efterfrågade mer praktik i sin utbildning. Till en början tillhandahölls bara tjänster 
inom området ekonomi och man tillsatte alltid en ny konsult till ett nytt uppdrag. Sedan ett 
par år tillbaka är Lunicore ett renodlat Inhouse-företag där flera konsulter arbetar på ett och 
samma projekt och det på en period av mer än ett år. Som ett resultat av ett ökat kundintresse 
tillhandahåller man idag även tjänster inom områdena juridik, teknik och data. Lunicore står 
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för kvalitet av högsta grad och de är mycket måna om att visa engagemang och ett stort 
intresse för att infria sina kunders önskningar och behov. Teamwork, fantasi och kreativitet är 
viktigt då man bland mycket annat erbjuder skräddarsydda lösningar för uppdragsgivaren. 
Dessa projekt kan involvera flera av Lunicores verksamma områden där det är av stor vikt att 
dra nytta av, och tar vara på varandras spetskompetenser. Det ligger i studenternas intresse att 
hellre få praktik av högsta kvalitet än att ha mycket extra pengar i fickan. Detta leder till att 
Lunicores unika koncept dessutom kan tillhandahållas till ett mycket attraktivt pris för 
kunden. (www.lunicore.se) 
 
4.2.1 Initiala mål och orsaker till att företaget startades 
Hampus Phil och hans vän Johan startade hösten år 2002 studentföretaget Lunicore. Hampus 
hade studerat tyska och internationell ekonomi, med inriktning på ekonomistyrning och 
ekonomisk analys. Han hade även studerat i Kanada och Tyskland. Både Hapmus och Johan 
var på den tiden mycket intresserade av entreprenörskap och ville gärna ha ett eget företag. 
Hampus var uppvuxen i en entreprenörfamilj där pappan haft företag. Själv har han tidigare 
varken jobbat eller haft ett eget företag. 
 
Egentligen var det tre personer som startade Lunicore, men den tredje person hade väldigt 
svagt engagemang och man kan därför säga att det var Hampus och Johan som startade det. 
Eftersom de båda var intresserade av företagsskapande och eftersom studierna inte innebar 
någon form av praktik så verkade det som en bra idé att göra någonting själva under 
studenttiden. Deras ambition var aldrig att kunna leva på att starta Lunicore utan snarare som 
ett roligt projekt på fritiden. Jobbsituationen var svår vid 2002, eftersom det var 
lågkonjunktur, så att starta ett företag skulle ge erfarenheter som väl skulle komma till pass i 
framtiden. 
 
Målet med att starta företaget var att ge studenter praktik vilket skulle ge dem en fördel i 
arbetslivet. Det fanns även egoistiska mål bakom att starta företaget, nämligen att ge dem 
själva erfarenhet i företagsamhet vilket skulle gynna dem vid framtida uppstarter av företag. 
Hampus och Johan visste att de inte skulle ha tid att uppnå ekonomisk vinst under sin tid i 
Lunicore och därför var deras målsättning bara att få erfarenheten av att styra ett företag. 
Målet för företaget var att agera agent mellan olika företag och studenter. Under det år 
Hampus och Johan var aktiva inom företaget skedde inga större skillnader gällande 
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målsättningen. Hampus menar att målen mot kunderna uppnåddes men målen gällande den 
interna organisationen misslyckades och blev krångligare än väntat. 
 
4.2.2 Företagsetableringen  
I ett tidigt skede var företaget väldigt bundet till Kåren och Luab. Luab hade dem i ett slags 
“växthus” och hjälpte dem med verksamheten. Inom växthuset skapade de kontakter med 
andra företag och i början var det stort fokus på partnerskapsetablering. De skapade även 
kontakter med kåren och andra föreningar. I utbyte mot att de fick agera forskningsprojekt för 
Lunds universitet, så fick de gratis kontor och gratis telefon. Forskningsprojektet gick ut på att 
de fick skriva dagbok och berätta vad som föregick inom företaget. De behövde alltså inte 
använda sina egna resurser till att starta Lunicore. Företaget erbjöd i sin tur praktik till kåren 
och fick cv-databaser över alla studenter, så att de kunde välja ut den elev som passade bäst 
för arbetet som skulle utföras. 
För Hampus och Johan bestod allt annat arbete av att ringa runt till olika företag och boka 
möten och hitta kunder. Under den tiden lärde de sig mycket om försäljning och det var 
väldigt utvecklande och hade mycket praktisk nytta. Under det år de jobbade med företaget 
fick de mellan 3-5 uppdrag. 
 
Under företagsetableringen kände Hampus och Johan aldrig någon riktig tidspress. Hampus 
upplevde det som att de jobbade hårt, men inte tillräckligt hårt. De hade båda ett brinnande 
intresse för att det skulle fungera men eftersom de bara skötte företaget på deltid så kunde de 
inte engagera sig lika mycket som de ville. Studierna kom tyvärr i vägen och man fick bara 
använda den tid som blev över på dagarna att jobba med Lunicore. Hampus tror att de skulle 
ha lyckats mycket bättre om de inte haft så mycket annat att göra vid sidan om. 
De hade aldrig några deadlines men de hade däremot uppgiftsscheman per vecka att ta hand 
om. Det var god anda inom teamet och man peppade på varandra inom gruppen. Hampus 
menade att det var en stor synergieffekt på kontoret. Varje gång de arbetade tillsammans 
hände det mycket mer än vad som skulle ha hänt om de arbetade ensamma. Han beskriver det 
som att 1+1=3. 
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4.2.3 Marknadsföring/försäljning under etableringsfasen  
När de startade företaget marknadsförde de sig genom att göra det som ekonomiutbildningen 
hade lärt dem att göra. De skrev en affärsplan, ritade en logotyp, deltog under 
arbetsmarknadsdagar, ringde runt, skickade brev samt byggde hemsidor.  
 
När de skrev en affärsplan så var målet aldrig att visa upp den för andra, eftersom de inte 
behövde finansiärer, utan man gjorde det endast för sig själva. Man såg det bara som ett sätt 
att planera och stödja sig själva. 
Även kåren hjälpte till med att marknadsföra dem inför potentiella kunder. De åkte även till 
Jönköping för att träffa ett annat studentkonsultbolag och se hur dessa hade gjort. Eftersom 
målet aldrig var att skapa ekonomisk vinning så såg de inte andra studentkonsultbolag som 
rivaler utan snarare som branschkollegor. Hampus menar att skapa ekonomisk vinning inom 
ramen av universitetet var även näst intill omöjligt och det ansågs nästan fult att ens försöka 
göra ett sådant företag i en stad där folk köar för att arbeta ideellt. 
Deras sätt att konkurrera var att ha ett så lågt pris som möjligt och inte satsa på något som 
krävde speciell kompetens eftersom de flesta studenter inte hade tidigare arbetslivserfarenhet. 
Det blev alltså mest andra nystartade företag som var intresserade av dem eftersom de är 
väldigt priskänsliga. Under deras tid i företaget skedde inga ändringar inom 
marknadsföringen. 
Eftersom Lunds universitet försedde dem med allt som krävdes så behövde de aldrig några 
andra finansiärer. I utbyte mot sitt dagboksskrivande fick de kontor, el och telefon och 
verksamheten i sig kostade ingenting. De hade emellertid en bank som ville stötta dem med 
pengar för marknadsföring och i utbyte så fick de komma till universitetet och ha seminarier 
och presentera sin verksamhet.  
Sitt första sälj fick de genom ett utskick till ett företag. Det intresserade företaget kontaktade 
dem senare och första säljet sköttes av alla i teamet. Beslutsprocessen var mycket informell. 
Senare när de tog in fler medlemmar i teamet så blev det mer av en uppdelning och de fick en 
utvald person att ta hand om försäljningen. 
 
4.2.4 Nätverks betydelse under etableringsfasen 
Alla tre som startade Lunicore hade mycket stark inblandning i kåren, vilket hjälpte dem 
mycket i deras upprättande av ett effektivt nätverk. Nätverket var av stor vikt eftersom de blev 
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marknadsförda av Lunds universitet mot Ideon företagen samt partnerföretagen. I sina 
nyhetsbrev hade Lunds universitet med sin logga vilket gav Lunicore en legitimitet och ett 
förtroendeingivande intryck.  Man kan säga att de fick universitetets varumärke. Deras 
relation med kåren gav dem tillgång till en rekryteringsbas. Att kunna säga att 
lundaekonomerna skulle jobba med ett uppdrag var lite av en kvalitetsstämpel. Detta gav i sin 
tur även lundaekonomerna en slags marknadsföring. Man använde Alumnis kontaktlista för 
att söka studenter och genom kåren annonserade man ut jobb. Den som verkade passa bäst för 
uppdraget fick ett erbjudande om att jobba. 
 
Förutom verbala uppmuntringar fick de inget stöd från sina familjer. Vänner gav också 
uppmuntrande ord men de fick ingen direkt hjälp av någon. Detta var heller inget de behövde 
eftersom de fick så mycket stöd av Lunds universitet och kåren. 
 
4.2.5 Visdomsord från Hampus Pihl  
Om Hampus skulle ha kunnat ändra något i hans utförande av hans tid i Lunicore så skulle 
han ha varit mindre teoretisk i sitt utförande. Istället för att skriva affärsplan, göra logotyp och 
bygga hemsidor så borde de ha suttit i telefon och ha varit total fokuserade på att sälja in 
företaget. De borde ha försökt få in personer i verksamheten som var “säljartypen” och sedan 
satsat allt på det. De borde även ha lagt ner all sin tid på företaget och inte bara ledig tid. Att 
studera och göra företag samtidigt är en dålig idé menar Hampus. 
Det svåraste steget i företagsetableringen var att hitta rätt bolagsform. Eftersom de visste att 
de skulle lämna företaget till någon annan person år 2003 så var det viktigt att hitta en 
bolagsform som passade. 
 
 
4.3 Studentkraft AB 
Studentkraft AB är ett företag i privat 
regi som sysslar med konsult, bemanning och rekryteringsverksamhet. Man grundades 1999 
och affärsidén var att studenter skulle få chansen att som konsulter vid sidan av sina studier 
utföra olika typer av uppdrag åt företag. Man har sedan starten haft mera än 500 kunder, där 
utav många ledande företag. Man har en lång erfarenhet inom branschen och riktar starkt 
fokus på kunden som blir tillhandahållen kvalificerade lösningar. Man har idag ett värdefullt 
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referensmaterial och påvisar en stadig tillväxt. En fjärdedel som arbetar åt Studentkraft är 
studenter och resterande är akademiker i början av sina karriärer. De är alla hungriga och 
innehar nyaste teoretiska kunskaper och levererar ett utmärkt jobb åt uppdragstagarna. 
Konsulterna kommer från alla akademiska inriktningar och de utför många olika typer av 
tjänster, till exempel marknadsundersökningar, kostnadsanalyser och utvärderingar. 
Studentkraft innehar kompetensen att hitta talangfulla konsulter som klarar av att leverera 
kvalificerade utföranden med en problemlösning av yppersta grad som följd. Man 
kvalitetssäkrar, och utlovar ett fullt ansvar för sina uppdrag. (www.studentkraft.se) 
 
4.3.1 Initiala mål och orsaker till att företaget startades 
Rickard Häll och hans vän Andreas startade upp studentkonsultföretaget Studentkraft i 
september 1999. Rickard jobbade då som försäljningschef på Oriflame. Han har en 
ekonomutbildning bakom sig men dessutom en fil kand. i beteendevetenskap med inriktning 
på organisationssociologi. En lång arbetslivserfarenhet av alla dess slag är anledningen till att 
han nu vågat starta eget.  Tillsammans med Andreas har de under sin studietid under fem års 
tid dessutom drivit ett handelsbolag som bisyssla. De var nere i Thailand och köpte kläder och 
dylikt som de sedan sålde på festivaler, bl.a. Malmöfestivalen.  
Ibland har man en idé och väljer att starta ett bolag. Rickard och Andreas var till skillnad 
väldigt sugna på att bli entreprenörer och valde då att leta efter den perfekta idén. De gick 
igenom mycket och gjorde noggranna jämförelser och värderingar. Andreas var vid detta 
tillfälle näringslivsansvarig hos lundaekonomerna och såg ett behov av att studenter kom i 
kontakt med företag. Rickard, då han studerade skrev mycket om rekrytering och bemanning. 
Bevisligen så var denna bakgrund de hade en grund till idén. Man var dessutom först med ett 
studentkonsultbolag i Malmö och i Sverige fanns bara ett eller två som hade denna specifika 
inriktning. Konkurrensen var nästan obefintlig och möjligheterna desto större. 
Rickard som hade varit med om väldigt mycket kände att nu som 29 åring var det dags att 
göra något stort. Det initiala målet var följaktligen samma, att studentkraft skulle bli väldigt 
stort. Andra mål var att verksamheten skulle bringa glädje, vara utvecklande med intressanta 
lösningar och god lönsamhet som ett resultat. Rickard berättade att vägen till ett mål aldrig är 
rak, och då hinder uppstår måste man vara beredd på att ta itu med dem. Detta hände även här 
och målen anpassades efterhand till en viss del. Inom ett halvt år efter start fick man en 
spinoff ide om att starta ett kontorshotell som förutom att generera pengar gav Studentkraft 
möjligheten att inneha sitt kontor på ett attraktivt område. Denna nya affärside slog tillbaka 
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positivt på den grundläggande verksamheten. Det var nämligen så att man arrangerade en stor 
och dyr fest för 250 personer då det i kontorshotellet fanns 10 företag. Man lärde känna 
mycket nytt folk och de bjudna bidrog till att det pratades länge och med många om den 
frikostiga festen. Detta ledde till nya uppdrag. Detta har betalat sig flera gånger om säger 
Rickard.  2002-2003 gick Sverige in i en lågkonjunktur och Andreas som var den som gillade 
att testa nya saker och prefererade iderikedom kände antagligen att Rickards förslag om att 
just nu fokusera på grundidén inte var lockande. Detta förslag var dock det mest lönsamma 
drag och Andreas valde att lämna företaget. 
 
4.3.2 Företagsetableringen 
Det var nyårsafton 1998/1999 och de två bestämde sig för att om åtta månader skulle 
företaget komma igång. Många andra studentkonsultbolag hade stort stöd från Universitetet 
där de verkade, men i detta fall till skillnad började man i privat regi helt från början. Detta 
krävde väldigt mycket av grundarna och Rickard sade upp sig som försäljningschef på 
Oriflame för att satsa helhjärtat på det planerade bolaget.  Namn, grafisk profil, 
marknadsundersökningar, prissättning, framtagande av presentationsmaterial, skapande av en 
hemsida, IT-system var en del av förberedelserna. Tillsynes krävdes en stor uppoffring i 
början och man jobbade mycket mera än heltid. Med Rickards erfarenhet inom försäljning så 
provade man alla möjliga business to business försäljningstillvägagångssätt och i början 
visade det sig att det bästa var att lista fram företag från A till Ö i telefonkatalogen och 
presentera sina produkter. Samtidigt arbetade man hårt på att få kännedom bland studenter på 
högskolor och universitet. Man jobbade med ett brett utbud och för de flesta kunder var detta 
tillräckligt. Några specialanpassade uppdrag på behov av kunden gjorde man inte, men man 
såg till att göra en behovsanalys till kunden om denne tog sig an ett uppdrag som fanns med i 
registret av vad Studentkraft erbjöd. En detalj bland många andra som till exempel denna 
behovsanalys ledde till att utförandena av tjänsterna blev så bra som möjligt. Ju flera uppdrag 
desto större erfarenhet. Detta ledde till att man fokuserade mera och mera på det säljtekniska. 
Strukturen, hur man driver på, kvalitet på samtalen, hur man lyckas boka möten, hur ett 
proffsigt möte och en bra uppföljning ser ut är en del exempel på hur verksamheten blev 
bättre. Man började dessutom ha arrangemang och fick kunder att delta i seminarier med ett 
visst tema.   
Tidspressen fanns men man försökte hantera den. Det fanns klara riktlinjer för vilka tider man 
jobbade, och då man jobbade gjorde man det ordentligt men därefter tog man inte med sig 
 40 
jobbet hem. I början var det tolvtimmarspass på vardagarna och fyratimmarspass på lördagen. 
Så småningom hamnade man på 10 timmar om vardagarna. En fördel man upplevde var att då 
man var två grundare så pushade man hela tiden varandra och blev någon sjuk eller dålig av 
något slag så fanns alltid den andre kvar som kunde jobba på. Detta var väldigt positivt.  
 
4.3.3 Marknadsföring/försäljning under etableringsfasen  
Marknadsundersökningar gjordes bland annat på ekonomicentrum under 
arbetsmarknadsdagarna. Studenter frågades ut om de var intresserade av att få meriter och 
erfarenheter genom att man som konsult hos Studentkraft erbjöd att utföra kvalificerade 
tjänster åt företag. Förutom användandet av telemarketing gjordes även utskick som 
komplement. Man gick med i företagarnas branschorganisation och nätverk som 
sydsvenskans industrihandelskammare. Även connect skåne kom i denna period och här gavs 
möjligheter till olika typer av träffar. Rickard hade då han studerade skrivit om 
bemanningsföretag och hade 12 intervjuer i bakfickan. Dessa gav möjlighet till en reflektion 
av hur branschen fungerade och dess styrkor och svagheter. Som vi nämnde innan fanns inte 
mycket konkurrens inom inriktningen studentkonsult, men man valde att trots detta gå igenom 
konkurrenternas verksamhet. Att erbjuda kvalificerade tjänster visade sig efter ett tag vara en 
viktig positionering. I början då marknaden var stor hade detta mindre betydelse men efter 
hand kom fler och fler aktörer in och verkligheten blev en annan.   
Man hade en affärsplan som initialt var till för dem själva. Struktur, arbets- och 
ansvarsfördelning var viktiga komponenter. Därefter hade affärsplanen en funktion jämte mot 
finansiärer som fick ta del av var och hur pengarna tjänades inom företaget 
 
I början var det tufft rent ekonomiskt. Man hade inte möjlighet till att ta ut den första lönen 
tills efter att nio månader hade gått. En dator och ett litet rum var arbetsmiljön. Man hade i 
princip bara utgifter på telefon och porto. Detta täckte man med det investerade aktiekapitalet 
på 100000 kronor som var privata sparmedel i kombination med en mindre post av nära och 
kära. Efter ett halvt år började en del pengar rulla in från verksamheten. I samma skede klev 
en aktör in och hjälpte till med finansieringen dessutom. Man började anställa folk och 
kontorshotellet kom i samma veva.  
Första månaden, alltså september 1999 erhöll man tre uppdrag via en nätverkskontakt och 
detta var en stor glädje. Oktober och november resulterade inte i något men i december fick 
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man fem uppdrag och detta gav ett starkt självförtroende. Under de två förra månaderna gick 
man och funderade på om det var fel på produkterna man erbjöd. 
 
4.3.4 Nätverkets betydelse under etableringsfasen 
Man var med i de flesta nätverk och organisationer som fanns till förfogande i början. Vi har 
nämnt företagarna, sydsvenskans industrihandelskammare och connect skåne. Med tiden gick 
man med i nya nätverk som dök upp. Man har från allra första början fört en kunddatabas och 
ju flera uppdrag desto flera aktörer har man kommit i kontakt med som har blivit en del av 
nätverket. Att vara aktiv i alla dessa nämnda sammanhang är viktigt för att skapa legitimitet 
hos potentiella kunder. Första året kämpade man sig in i massmedia och hade turen att bli 
intervjuade av sydnytt som hade ett betydande bidrag.  Formella samarbetspartners hade man 
i princip inte. Dock var man väldigt noga med att behandla alla parter korrekt och med 
respekt. Detta till exempel kunde leda till att leverantörer gav bättre villkor. Ytterligare ett 
exempel på en positiv följd rörde konsulterna som hade jobbat för studentkraft. Om de efter 
utbildningen hade befogenheten att som anställda eller egna företagare ta sig an ett uppdrag så 
gjorde de det ofta av just studentkraft. 
Nära och kära fanns där till en viss del men Rickard är övertygad att det hade gått vägen även 
utan dem. Många gånger fick man höra att är detta som ni håller på med bra att göra, och 
något sådant är det sista man vill höra.  
 
4.3.5 Visdomsord från Rickard Häll 
Rickard berättar att i början gick man in i lite fällor och kände att man borde ha varit bättre 
förberedd i dessa ärenden. Dock är nackdelen att det kan ta så lång tid att vara så gott som helt 
förberedd att risken finns att man reserverar sig och aldrig kommer igång med sin 
verksamhet.  
Viktigt som entreprenör nämnde han är att man vågar ta hjälp av andra på grund av att ingen 
person kan kunna allt hur länge man än har varit med.  
Det svåraste steget tyckte han inte var något med tanke på att de var väldigt förberedda på att 
allt skulle bli svårt. En sak som de tyckte var jobbig i nyskedet var att företag många gånger 
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inte hade den tillit till studenternas kompetens. Detta ledde till jobbiga konversationer med 
kunderna tyckte Rickard, då han var medveten om hur duktiga Studentkrafts konsulter var. 
Tillsist bör nämnas att vägen till målen inte var spikrak utan oftast sick sack. Man var hela 
tiden tvungen att anpassa sig till icke förutsedda situationer för att tillsist uppnå sina mål. 
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5. Analys 
I följande analyskapitel utvärderas empirin. Analyskapitlet är uppdelat i en komparativ och 
en teoretisk analys. I den komparativa analysen jämförs, tolkas och analyseras empirin, 
medan det i den teoretiska analysen även görs en koppling mellan empiriskt material och 
relevanta teorier. Anledningen till att vi delat upp analysen på detta sätt är att vi tror att det 
blir lättare att förstå den teoretiska analysen om man först läst en komparativ analys och 
därmed fått inblick i vilka likheter och skillnader det finns i det empiriska materialet.   
 
 
5.1 Inledande kommentarer till analysen 
Vi har analyserat empirin och försökt undersöka på vilket sätt beslut har fattats under 
etableringsprocessen i de aktuella studentkonsultföretagen. Den tidsperiod vi anser vara 
etableringsfasen skiljer sig delvis åt mellan de tre företagen. Vissa av entreprenörerna har 
väntat i upp till ett år, efter att de fått idén, med att agera. Andra har däremot börjat jobba på 
idén direkt. Vi kan därför, vid analys av etableringsprocessen, inte säga att vi avgränsar oss 
till det första eller de första två åren efter uppstarten. Vi anser istället att denna process har ett 
godtyckligt slut.  
Ett annat litet problem vi har är att det var länge sedan de aktuella studentkonsultföretagen 
startades, vilket innebär att grundarnas minne av företagsetableringen inte är så färskt. Detta 
kan ha medfört att analysen inte har blivit lika bra som den skulle ha blivit om grundarna just 
hade avklarat etableringsfasen eller skrivit ned i dagbok vad som hade hänt. Vi fick heller inte 
möjlighet att intervjua alla de personer som var med och grundade de olika 
studentkonsultföretagen. Detta kan ha gjort att vi fått en lite vinklad bild av hur det egentligen 
gick till under uppstarten av företagen.  
Vi har inte analyserat alla de frågor vi ställt under intervjuerna, eftersom detta skulle ha gjort 
uppsatsen för lång. Vi har därför valt att lägga fokus på specifika delar som vi upplevde mer 
relevanta för beslutsprocesserna under företagsetableringen. 
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5.2 Komparativ analys 
I denna komparativa analys jämförs beslutsprocesserna i de aktuella konsultföretagen med 
varandra. Vår komparativa analys innehåller inga referenser till teorier. Istället kan detta 
avsnitt ses som en övergripande tolkning och diskussion av det empiriska materialet. 
  
Lunicore (LC) och HandelsConsulting (HC) liknar varandra och skiljer sig från Studentkraft 
(SK) eftersom Lunicore och HandelsConsulting båda varit inom universitetets ramar och 
Studentkraft varit ett privat bolag. Detta har gjort att LC och HC är väldigt lika medan 
Studentkraft skiljer sig mycket åt från dem. De som startade LC och HC var båda mycket 
unga och hade varken arbetslivserfarenhet eller erfarenhet av företagande medan de som 
startade SK hade flera års arbetslivserfarenhet och Rickard Häll var närmare 30 år.  
LC och HC hade mer av en fokus på att hjälpa studenter och det fanns ingen större drivkraft 
att tjäna pengar, medan i SK var den stora fokusen att ge en vinst. Denna stora skillnad kan 
bero på att LC och HC fick stöd av kåren och inte behövde stå för sina egna kostnader medan 
SK var tvunget att betala för sina utlägg. Alla företagen hade emellertid ambitionen att bli 
stora företag.  
Marknadsföringen skiljde sig till en början väldigt mycket åt mellan företagen. HC gjorde 
inga marknadsundersökningar, eftersom de trodde sig vara det första företaget i sitt slag. LC 
gjorde marknadsundersökningar i form av deltagande i arbetsmarknadsdagar, ringande till 
företag och utskickande av brev. Även kåren hjälpte dem med marknadsföring. SK jobbade 
med marknadsföring under arbetsmarknadsdagarna. Man jobbade med telemarketing och med 
utskick. Man anslöt sig till företagens branschorganisation och tog del av andra nätverk. 
Skillnaden är tydlig och man kan dra slutsatsen att SK varit de mest aggressiva med sin 
marknadsföring. Desto mer tid som gick desto mer lika blev företagen i sin marknadsföring. 
Utformningen av affärsplanen har gått till på olika sätt i de tre företagen. HC hade bara en 
muntlig informell affärsplan. LC hade en skriven affärsplan men den var inte till för annan 
användning än att motivera dem själva. Även SK hade sin affärsplan till en början med endast 
för att stöda sig själva men den användes sedan till att attrahera finansiärer och förklara hur 
företaget sköttes och fick sina pengar. 
Till en början hade inget av de tre företagen finansiärer. Efter en tid ville en bank hjälpa LC 
med pengar till marknadsföring och även SK fick en finansiär efter ett halvår.  
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Till skillnad från LC och HC gav uppstarten av SK en spin-off idé. Denna spin-off idé var till 
nytta för företaget som knöt kontakter och fick kunder genom sin nya idé. 
De stora utläggen var kontor, telefon och el och detta var ju gratis genom kåren. De som 
jobbade i LC och HC behövde därför inte känna någon tidspress meden SK betalde för sig 
själva och kände därför att de kämpade mot klockan. För lång tid utan kunder skulle resultera 
i att de spenderat alla sina besparingar på ett företag som inte klarade av att överleva. De hade 
dessutom även sagt upp sig från sina gamla jobb. Medan LC och HC jobbade på fritiden och 
hade företaget som ett hobbyprojekt så satsade de i SK all sin tid på sitt företag.  
För HC var nätverket av kritisk vikt och utan det skulle de inte ha fått de chanser de hade. 
Deras första jobb fick de tack vare sina kontakter och genom det jobbet så tog företaget fart. 
Genom sina kontakter träffade de även personer som hjälpte till med organisation, struktur 
och kunskap. Även LC var starkt beroende av sitt nätverk eftersom de blev marknadsförda 
och introducerade till nya kunder och rekryter genom det. SK hade många nätverk att skapa 
kontakter inom och sökte sig till flera nätverk med tiden. Dessa nätverk gav dem i sin tur 
kunder och kompetens. SK och LC hade till skillnad från HC emellertid aldrig några konkreta 
samarbetspartners. Alla tre företagen var ytterst beroende av sina nätverk för att nå den 
framgång de uppnådde. 
Man kan tydligt se en stor skillnad mellan prestationerna mellan företagen. SK har haft mer 
arbete inom företaget och en mer professionell anda samt varit mer aggressiva till sitt sätt. 
Man fick snabbt flera uppdrag och man uppnådde även tämligen god ekonomisk vinning 
ganska snart efter uppstart. De andra företagen var mindre fokuserade på säljandet vilket 
gjorde att de inte fick igång sin verksamhet lika snabbt.  
De största skillnaderna ligger i vilka mål och förutsättningar företagen hade. Alla företagen 
jobbade efter de resurser de hade. Resurserna i detta fall var tid och pengar. HC och LC hade 
mycket gratis, vilket gör att man kan säga att de hade resurser i form av pengar, men 
samtidigt mindre resurser i form av tid och erfarenhet, i jämförelse med SK. 
Det finns ändå stora likheter mellan företagen som till exempel deras beroende av sina 
nätverk. Inget av företagen var beroende av nära och kära utan endast till andra nätverk och 
organisationer. Alla företagen klarade sig utan finansiärer och dessa blev inte aktuella förrän i 
ett senare skede. Man kan även se att desto mer tid som gick desto mer lika blev företagen till 
sitt sätt gällande arbetsmetoder och marknadsföring. LC och HC gick, från att vara projekt vid 
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sidan om studierna, till att bli lika professionella i sitt utförande och sina tillvägagångssätt 
som SK. 
 
 
5.3 Teoretisk analys 
I detta avsnitt görs utifrån teorier av Landström & Löwegren, Sarasvathy och Bergendahl, en 
analys av de tre studentkonsultföretag vi valt. Dessa aktuella teorier av de nämnda författarna 
återfinns i teorikapitlet i denna uppsats. Därmed är alltså analysen i detta avsnitt kopplad till 
våra teoretiska utgångspunkter och indelad i tre delar; Analys av etableringsprocessen, 
Sarasvathys ramverk samt identifiering av kritiska faktorer. Denna följande teoretiska analys 
bygger dessutom också på vårt insamlade empiriska material.  
 
5.3.1 Analys av etableringsprocessen 
I avsnittet om etableringsprocessen i vårt teorikapitel framförs det att barn till egenföretagare 
samt personer som tidigare själva har varit med och startat upp företag har en större 
benägenhet än genomsnittet att bli entreprenörer. Hampus Pihl, som var med och grundade 
Lunicore samt grundaren Gustaf Sahlén av HandelsConsulting AB, är båda barn till 
entreprenörer. Rickard Häll, som var en av grundarna av Studentkraft AB, har dock inga 
föräldrar som drivit företag. Däremot hade han själv tidigare varit med och startat ett nytt 
företag med inriktning på import och försäljning av kläder. Detta innebär alltså att alla dessa 
tre personer på något sätt hade en anknytning till entreprenörskap. Vidare kan även noteras att 
inga kvinnor var med och grundade något av studentkonsultföretagen. Detta är också, enligt 
forskning om förutsättningar för nyföretagande, något mycket vanligt (Landström & 
Löwegren, 2009).  
 
Landström & Löwgren (2009) diskuterar olika saker som kan vara viktiga i samband med att 
ett nytt företag startas och nämner då bland annat team och nätverk. Bergendahl (2009) lyfter 
också fram teamet som en kritisk faktor under etableringsfasen. Både Lunicore och 
Studentkraft AB startades av ett team av grundare. I båda dessa fall var grundarna vänner 
sedan tidigare och kände därför varandra väl. Detta har säkert varit en fördel och underlättat 
samarbetet under etableringen av företagen. Under uppstarten av företaget Lunicore gick det i 
början dock ganska trögt eftersom grundarna märkte att ingen av dem hade en hög kompetens 
inom försäljning. Rollen som säljare saknades alltså och detta exempel visar att problem kan 
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uppstå om inte teamet som startar företaget består av personer med olika kompetenser och 
roller. Även om HandelsConsulting AB startades av en ensam grundare, Gustaf Sahlén, så 
anställde han snart några personer och satte då samman ett team. Därmed var team något 
centralt i alla studentkonsultföretagen. Detta stämmer väl överens med de forskningsresultat 
av Landström & Löwegren (2009) som diskuteras i vårt teorikapitel.   
 
Affärsmässiga nätverk hade en stor betydelse för alla tre studentkonsultföretagen under 
etableringsprocessen. HandelsConsulting AB och Lunicore hade nytta av det nätverk de fick 
genom kontakter inom studentkåren. Studentkraft AB skapade sig ett eget affärsmässigt 
nätverk genom att gå med i organisationer som exempelvis Företagarna och Sydsvenskans 
industrihandelskammare. Sammantaget kan man därför säga att både team och nätverk på 
olika sätt har spelat en central roll för alla de tre studentkonsultföretagen under 
etableringsprocessen. Därmed är de tre företagen ganska typiska och liknar på det sättet 
många andra nystartades företag.  
 
5.3.2 Sarasvathys ramverk 
När det gäller Sarasvathys ramverk, så kan vi konstatera att både den rationella 
beslutsprocessen causation och den prövande beslutsprocessen effectuation förkom i alla tre 
studentkonsultföretagen under företagsetableringen. I HandelsConsulting AB är de initiala 
målen om praktik åt studenter, marknadsföring av ekonomerna samt att skapa en acceptabel 
vinst exempel på användning av causation. Detta kan även kopplas till figur 3.1 på sidan 23 i 
vårt teorikapitel i denna uppsats. Denna figur beskriver att initiala mål kan ses som en viktig 
del av beslutsprocessen causation. Det faktum att man inom HandelsConsulting AB inte hade 
någon nedskriven affärsplan, inte gjorde några omfattande marknadsundersökningar och till 
stor del förlitade sig på nätverkskontakter, är typiskt för effectuation. Just nätverkskontakter 
är ett centralt kännetecken för beslutsprocessen effectuation och har diskuterats i avsnittet om 
Sarasvathys ramverk i teorikapitlet. Under uppstarten av Lunicore skrev grundarna en 
affärsplan och använde traditionella marknadsförringsmodeller som de lärt sig under 
ekonomutbildningen, vilket enligt Sarasvathy (2003) är mycket typiskt för causation. Däremot 
är de informella försäljningsprocesser och nätverkskontakter som kännetecknade Lunicore 
under uppstartsfasen sammankopplat med beslutsprocessen effectuation. De 
marknadsundersökningar och förberedelser Studentkraft AB gjorde innan själva företaget 
startades är exempel på användning av beslutsprocessen causation. Samtidigt är de lite 
otydliga initiala målen med Studentkraft AB och den spin off-idé man fick om att starta ett 
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kontorshotell exempel på användning av effectuation. Även nätverk var viktiga för 
Studentkraft AB, vilket ju också sammankopplas med beslutsprocessen effectuation. 
Sammantaget kan man nu säga att de slutledningar Bergendahl (2009) drog om att både 
causation och effectuation kan användas under olika skeden av en företagsetablering även 
verkar stämma för de tre konsultföretag som vi har undersökt.  
 
5.3.3 Identifiering av kritiska faktorer  
Som vi har diskuterat tidigare, verkar det dock som om nätverk och den delen av 
effectuationprocessen har varit extra viktigt för våra undersökta studentkonsultföretag. Vi 
skulle vilja påstå att nätverk varit en specifik kritisk faktor för alla tre företagen under 
uppstartsfasen. Som tidigare nämnts har även team varit en betydelsefull faktor för dessa 
studentkonsultföretag under företagsetableringen. Faktorn parallella processer kan kopplas 
samman med nätverk och var därmed viktig främst genom att parallella processer medförde 
att företagens nätverk utökades. I HandelsConsulting AB och Lunicore så studerade 
grundarna samtidigt som de drev företag. Dessa studier kan ses som en parallell process.  
Studierna gav tillträde till kårens nätverk och ledde till att kunskapen om marknadsföring 
ökade samt till att kontakter med framtida studentkonsulter lättare kunde tas. I Studentkraft 
AB kan arbetet med kontorshotellet ses som ett sätt att utöka nätverket mot potentiella kunder 
och samarbetspartners. Arrangemanget av invigningsfesten för kontorshotellet drog väldigt 
många personer och vissa blev framtida kunder.  
 
Bergendahl (2009) identifierade, förutom teamet och parallella processer, även faktorerna 
prototyp och nya affärsmöjligheter i samband med en studie av teknikföretag. Eftersom 
konsultföretag inte tillverkar någon produkt är det uppenbart att prototypen inte kan vara en 
kritisk faktor för denna typ av företag. Vi jämför därför istället vår identifierade faktor 
nätverk med faktorn prototyp. För tillverkande företag kan det vara extra viktigt att ha en 
prototyp att visa upp för potentiella kunder, medan det för konsultföretag snarare är viktigt 
med ett stort affärsmässigt nätverk. Anledningen till detta är att uthyrning av konsulter ofta 
verkar ske genom informella kontakter samt att man genom ett nätverk lättare kan få inblick i 
andra företag och därmed upptäcka vilken typ av konsulttjänster de kan tänkas efterfråga. 
Faktorn nya affärsmöjligheter hittade vi under uppstarten av Studentkraft AB. Kontorshotellet 
var en ny affärsmöjlighet, som grundarna av företaget utnyttjade. Däremot kunde vi inte hitta 
denna faktor under uppstarten av HandelsConsulting AB eller Lunicore och vi antar därför att 
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nya affärsmöjligheter i många fall inte är en kritisk faktor i samband med uppstarten av nya 
konsultföretag.   
   
Sammantaget kan man alltså säga att de generella kritiska faktorer vi identifierade under 
företagsetableringen av studentkonsultföretag var nätverk, team och parallella processer. 
Dessa tre faktorer överrensstämmer delvis med de fyra faktorer Bergendahl (2009) 
identifierade och som har diskuteras i avsnitt 3.2.6 i vår teoridel.  
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6. Slutsats 
I detta kapitel kommer en kort slutsats till allt vi kommit fram till i vår undersökning att 
diskuteras. Med denna slutsats försöker vi även besvara vår inledande frågeställning och se 
om någon ny fråga uppkommer.      
 
Vi drog slutsatsen att konsultföretag under företagsetableringen använder en kombination av 
de båda beslutsprocesserna causation och effectuation. Detta innebär att vår slutsats 
överensstämmer med de slutledningar Bergendahl (2009) gjorde i samband med en studie av 
teknikföretag. Trots att båda beslutsprocesserna används, har dock våra undersökta 
konsultföretag haft en tonvikt på beslutsprocessen effectuation.  
 
Genom vår studie kan man se att alla tre företagen till viss del använt olika mängder 
effectuation och causation vid företagsetableringen. Trots de delvis olika taktikerna har alla 
tre företagen nått tillväxt och framgång. Därför kan man dra slutsatsen att varken causation 
eller effectuation kan ses som en överlägsen beslutsprocess. Istället kompletterar de varandra.  
 
Vidare identifierade vi även tre kritiska faktorer som styr beslutsprocesserna under 
företagsetableringen av konsultföretag. Dessa tre faktorer var nätverk, team och parallella 
processer. Dessa faktorer är delvis samma som de fyra faktorer Bergendahl (2009) 
identifierade. 
 
En lärdom vi dragit av att göra denna studie av studentkonsultföretag är att våra tre 
identifierade kritiska faktorer ofta varit mycket viktiga för de aktuella konsultföretagen. Detta 
kan vara bra att känna till för framtida entreprenörer i samband med uppstarten av nya 
företag, vilket mynnar ut i följande nya fråga: På vilket sätt bör entreprenörer i nystartade 
konsultföretag utnyttja faktorerna nätverk, team och parallella processer för att nå framgång? 
Denna fråga hoppas vi kommer att utforskas vidare i framtida forskning.     
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8. Bilagor 
 
8.1 Intervjuguide 
Obs! Det som är skrivet i tjock text är de aktuella frågorna. Det som skrivs i smal text är 
de punkter vi vill ha svar på genom huvudfrågan.  
 
a) Berätta om dig själv. Vem var du som person när företaget startades? 
• Utbildning 
• Arbetslivserfarenhet 
• Erfarenhet av egenföretagande 
• Familjemedlemmars egenföretagande 
 
b) Varför skapade ni företaget?  
• Hur fick ni idéer? 
• Vad var affärsidén? 
 
c) Vad var ert mål när ni skapade företaget? 
• Vilka ändringar hade gjorts? 
• Var målsättningen inom gruppen lika eller skiljde den sig åt? 
 
d) Berätta om företagsetableringen 
• Hur drivs projektet till en början? Förändring? 
 
e) Fick ni några nya idéer under skapandets gång av ert företag? 
• Spin-off idéer 
• Nya affärsidéer 
• Tillämpade ni dessa nya idéer? 
 
f) Berätta om marknadsföring, undersökningar m.m. som ni gjort i samband med 
uppstarten av företaget? 
• Gjordes marknadsundersökningar innan företaget startades? 
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• Resultatet av dessa undersökningar påverkade er hur? 
• Vilka var era konkurrenter? Största hot?  
• Differentierade ni er från era konkurrenter? 
• Hur nådde ni ut till kunderna? Hur fick företaget uppmärksamhet? Vad för slags 
marknadsföring användes? 
 
g) Hur fick ni finansiärer? 
• Varifrån kommer kapital? 
• Hur mötte ni finansiärerna? 
• Hur skapades affärsrelationer/ relationer med: intressenter/marknad/partners? 
• Arbetade ni själva extra med ”vanliga jobb” för att finansiera ert nystartade företag? 
 
h) Hade ni någon affärsplan?  
• Om ni hade någon affärsplan, hur användas den i så fall? 
• Visade ni upp någon form av affärsplan i samband med att ni sökte finansiärer? 
 
i) Hur var tidspressen? 
• Hur var tidspressen i början? Var ni stressade? 
• Sattes vänskapen på prov? 
• Höll ni deadlines? 
• Vem var den största drivkraften? 
• Hur jobbade ni som lag i början? Hårt eller lugnt tempo? Kom en ändring i taktiken i 
ett senare skede? 
 
j) Berätta om ert första sälj 
• Hur fick ni ert första sälj? När? 
• Hur kom ni i kontakt med varandra? 
• Tillverkningsföretag har ofta en prototyp av sin produkt att visa upp i samband med 
den första försäljningen. Hade ni som konsultföretag något motsvarande att visa upp? 
• Hur var beslutsprocesserna i början gällande organisation och försäljning? 
 
k) Berätta om ert nätverk 
• Nätverkets vikt? Skulle kunnat klara er utan dem? 
• Nätverket i början och när affärerna börjat ta fart? Förändring? 
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• Hur kom ni i kontakt med den kompetens som behövdes? 
• Hade ni samarbetspartners? Vad var deras agenda? Pengar eller annat? 
• Fick spin-off iden er att introduceras till nya möjligheter? 
  
l) Hur påverkade övriga kontakter, vänner och familj, startandet av företaget? 
• Fick ni mycket stöd av nära och kära? Gällde det pengar eller bara att de trodde på er? 
• Skulle ni klarat er utan stödet från familjen och vänner?  
• Uppkom affärsrelationer av slump? 
• Spelade kontakter i andra branscher in på företaget? ( t.ex. kontakter i bankvärlden) 
 
m) Vad drog ni för lärdomar av att starta företaget? 
• Vilka lärdomar drogs av er under er tid som nyföretagare? 
• Vilket var det svåraste steget i etableringen? 
• Om ni skulle kunna göra om det, vad skulle ni då ha gjort annorlunda? 
